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RESUMEN 
 
El presente proyecto final de grado consiste en la búsqueda de ideas y soluciones que 
consigan que, a pesar de la situación actual de crisis inmobiliaria, la inversión en una 
promoción inmobiliaria sea viable. Para cumplir este objetivo se plantea construir un edificio 
de viviendas basado en precios muy asequibles, que actualmente es la principal necesidad 
de la demanda. También se facilitará la financiación a nuestros clientes, mediante una 
buena oferta acordada con la entidad bancaria que nos financia. El objetivo es que nuestro 
producto se perciba muy atractivo y así nuestro público objetivo adquiera rápidamente las 
existencias, reduciéndonos al máximo los costes financieros. De este modo salen ganando 
tanto el promotor como el comprador. 
 
Nuestro producto estará constituido por 7 viviendas de protección oficial (a partir de ahora 
VPO) y 4 viviendas sin protección. El edificio estará situado en el centro de Barcelona, muy 
bien comunicado para que el atractivo sea mayor.  
 
Al realizar VPO, la “secretaria de l’habitatge” nos ofrece ayudas económicas. Para recibir la 
mayor subvención posible, debido a que las subvenciones a las VPO van en función del 
número de viviendas, construiremos las máximas posibles. Por otro lado, las viviendas sin 
protección se realizarán también con el mismo criterio, ya que a menor superficie más caro 
se puede vender cada m². 
 
A partir de lo expuesto, se ha encontrado un solar situado en C/ Aragó 614, de 583 m² en el 
que edificaremos 11 viviendas, 7 de protección oficial, con una planta sótano destinada a 11 
plazas de parking y 6 trasteros. 
 
El estudio realizado consta de: estudio jurídico, estudio legal-urbanístico, estudio de 
mercado, estudio de viabilidad económica y financiero. 
 
Para definir el producto dispondremos proyecto funcional, presupuesto y documentación 
gráfica. 
 
Con el proyecto se pretende realizar la previsión sobre la planificación, construcción, venta y 
gestión económica de la promoción descrita. 
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1 INTRODUCTION 
1.1 OBJECTIVE OF THE PFG 
The following final graduation project has been produced with the idea of demonstrating 
that, in spite of the economic situation we are in, we can build low cost houses and be 
profitable in the centre of Barcelona. To this end, we propose a product that will be 
perceived attractive, based on reasonable prices with good financial conditions. This is so 
our target audience quickly acquire the houses, while minimizing the financial costs and 
making the operation viable. 
1.2 METHODOLOGY 
To fulfil the legal requirements, we will go to the register of the property, will check the 
cadastral information and will visit the area. In this way we will manage to determine the 
characteristics of the site, the uses and the allowable exploitation. 
 
At the city council of Barcelona we will find information of the legal characteristics of the 
plot and urban planning. We will obtain information about the area and know the history 
and innovations that may affect us. Also consult the urban plan of the zone to know the 
status of our plot, and analyzing the planning regulations we will calculate the volumes 
that we can build. 
 
To carry out the market research, we will visit several promotions near to our plot in order 
to study the construction characteristics and the prices of the housing developments of 
the zone. We will complete the study with a survey of demand requirements. In this way 
we will have sufficient information to decide what housing development is most adapted 
to face the competition, both on the level of quality and the price. 
 
Through the "secretaria de l'habitatge" we will obtain information about the financial 
advantages that the construction of VPO would provide in our promotion. Also we will get 
information on current interest rates at banks, and consequently we will see which is the 
best financial strategy. To calculate the costs of construction, we will make a budget 
based on the information that reflects the "boletín económico de la construcción." With 
this data and the collected market research data, we will finish carrying out the economic 
study to verify that the operation is viable. 
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1.3 EXECUTIVE SUMMARY 
1.3.1 Legal study 
The legal requirements of the plot consists of verifying the limits of the use and the 
exploitation permitted on it. For this, we will inform in the cadastre and in the property 
registration, and make a visit to the plot to check the obtained data and to evaluate its 
condition. 
1.3.2 Urban requirements 
With this study we get the urban characteristics of the site. By this, we know what and 
how we can build on the plot studied. 
1.3.3 Market research 
The idea of this study is to see how the housing development of the nearby promotions 
is. Then we will do a comparison from which we will manage to find our most coherent 
positioning in the market. 
1.3.4 Strategic plan 
Based on the analysis of the strengths and weaknesses of the product, we find out what 
the correct market positioning is, and then explains the characteristics of the product, 
price, distribution and advertising in the marketing mix. 
1.3.5 Definition of real estate product 
From the information obtained in the previous studies, we will make the most suitable 
housing development. In this section we will proceed to explain our promotion through 
the functional project, based on the needs and utilities required by our target audience. 
1.3.6 Economic study 
In building VPO, we have to consider the facilities that the "secretaria de l'habitatge" offer 
us. They consist both of non-refundable assistance and of lending at a low interest. Once 
studied the subvention and calculated the costs of the work, and the benefits that are 
obtained, the previous Cash Flow of the operation will be realized. Finally, in the case it 
works out to be profitable, the definitive Cash Flow will be derived, in which the financial 
expenses will be born in mind. 
1.3.7 Final conclusion and decision 
Depending on the result obtained in the economic study, we can decide to whether to risk 
carrying out the promotion or to desist on having seen that the risk is too high. 
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2 LEGAL REQUIREMENTS 
2.1 AIM OF THE LEGAL REQUIREMENTS 
With the legal requirements of the plot we try to verify what limits the use and the 
exploitation of it, to evaluate its condition and to verify its characteristics by visiting it. For 
this three tests will be completed: 
- Checking "in situ", in that we will attach photos of the current condition. 
-  Check the cadastre of the plot, to verify the area, the current condition and the 
allowable actions. 
-  Verification of the property registration, to know of whom is the plot, and to what 
degree. In addition it also informs us about servitudes, loads and charges that concern 
the plot. 
2.2 CHARACTERISTICS OF THE PLOT 
The plot in which we will construct our promotion is situated in the centre of Barcelona, in 
the Old quarter. This zone is very well communicated. 
 
· It is next to the tube (Clot L1), bus stops and close to the tram. 
 
· It is near the "Parc del Clot", the "Jardins del Clot de la Mel", that are large green 
spaces, and of the mall "Les Glòries". 
 
· Located on the “Calle Aragón” street, also it is close to important streets such as the 
“Avenida meridiana”, the “Gran vía” and the “Avenida diagonal”. 
 
It is constituted by the following plots, which addresses and surface areas are: 
 
· “C / Aragón 614”, with 184 m² of surface area 
· “C / Clot 97”, with 138 m² of surface area  
· “C / Clot 99”, with 109 m² of surface area 
· “C / Clot 101”, with 112 m² of surface area 
· “C / Clot 103”, with 40 m² of surface area  
 
Therefore, the total area of the plot is 583 m² and we will consider that the address will be 
“C / Aragón 614”. 
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Location of the plot: 
 
 
 
 
We create a "zoom" to observe the status of the plot, but it will be necessary to consider 
the time lag between the photo and the present, and to do it we will verify it "in situ". 
 
Satellite view of the plot: 
 
 
 
 
With this view it is possible to verify that the plot is empty. As indicated above, this should 
be checked "in situ". 
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2.3 CHECKING OF THE PLOT “IN SITU” 
We made a visit to the plot in question to observe its current state. 
The photos are taken under the following diagram: 
 
 
 
 
Figure 2.1: Diagram of picture-taking 
 
 
 
Photograph 1: 
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Photograph 2: 
 
 
 
 
Photograph 3: 
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On having carried out the visit to the site we have seen that is currently undeveloped. For 
this reason, we can continue with the study. 
 
The characteristics observed in the plot more important are the following ones: 
 
· The plot is delimited by a metallic fence peripheral. It consists on an area formed by a 
zone with sidewalk and a zone of land. 
 
· We can deduce the location of the previous building, which is where the sidewalk 
finishes and the field begins. Also it will be where we will locate the main face, since as 
we will see hereinafter the alignment of it is to roadway and this one is the only solution. 
 
· Inside the area it is possible to see that there are a lot of objects and in addition we see 
that it has vegetation, so the site has stood for some time without being modified. From 
this we deduce that the owner did not have the short term intention of building on it, and it 
is more probable than we can acquire it.  
 
· You can also see that there is a recordable cover leading to the water line, in which will 
make the connection to supply water to our building. 
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2.4 CHECKING IN THE REGISTRY OF THE PROPERTY 
It has been verified in the registry of the property who are the owners and their coefficient 
of participation, the servitudes, and the loads and / or charges. 
 
· The studied plot has a single owner with full ownership of all the estates that shape it.  
 
· The sum of the surface of the plots according to the registry is 583 m ², and its form is 
irregular. 
 
· The price of the plot is estimated in 881.496,00 €. 
 
· There is no charge mortgage or limited real rights of the property. 
 
· It is free of servitudes, loads and / or charges. 
 
 With this information we can conclude that it is possible to continue the study. 
 
2.5 CADASTRAL CHECK 
(The tabs of every single estate are registered in the “ANEXO I: Datos catastrales de las 
parcelas”) 
 
The objective of the cadastral check is to obtain the information of the current condition of 
every plot that shapes the lot. It also serves to corroborate that the information of the 
previous paragraphs is correct. 
 
The cadastral information of the plots shows us that all the plots are without building and 
are buildable. In addition also it informs us about the allowed uses, which since it is 
possible to observe permit us to realize our objective (works of urbanization) 
 
The class of all the estates is an urban soil, and they all have a coefficient of participation 
of 100 %, so we can consider the entire surface area of the plots to build on. 
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We also verify that the surface of every estate coincides with the information obtained in 
the previous paragraphs, so we conclude that the surface areas of the plots are the 
following ones. 
 
· “C / Aragón 614”, with 184 m² of surface area 
· “C / Clot 97”, with 138 m² of surface area 
· “C / Clot 99”, with 109 m² of surface area 
· “C / Clot 101”, with 112 m² of surface area 
· “C / Clot 103”, with 40 m² of surface area 
 
Therefore, the surface area of our lot is in total 583 m². 
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2.6 PLOT PLAN 
These five estates that will compose the definitive lot of our promotion form a part of the 
block number 22478. 
 
General plot plan: 
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The next map shows the plot plan of all the estates together (highlighted in yellow). 
 
Plot plan: 
 
 
2.7 CONCLUSIONS 
From the results obtained in the legal study we concluded: 
 
· The plot is currently undeveloped. 
· It is formed by five estates, which have the same owner in full property. For this reason 
we find it much easier to buy the plot than if we had to buy off several owners. 
· The lot is valued at 881.496,00 €. 
· In the area no recent action of any kind has been seen, which also makes us 
understand that the owner is more interested in selling the lot that in the housing 
development. 
· As in all the checking of this study we have obtained the same result, we establish the 
following information of the plots: 
 
“C / Aragon 614”, with 184 m ² of surface area 
“C / Clot 97”, with 138 m ² of surface area 
“C / Clot 99”, with 109 m ² of surface area 
“C / Clot 101”, with 112 m ² of surface area 
“C / Clot 103”, with 40 m ² of surface area 
 
Therefore the total surface of the lot is 583 m ². 
 
The result of the Legal check is positive, so we can continue the study. 
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3 ESTUDIO LEGAL-URBANÍSTICO 
3.1 OBJETO DEL ESTUDIO LEGAL-URBANÍSTICO 
El objeto del estudio Legal-urbanístico es conseguir la volumetría de edificabilidad y que 
usos están permitidos en el solar a partir de las características urbanísticas. Éstas 
vienen determinadas por la calificación urbanística, la cual obtendremos en el plano 
urbanístico del municipio de Barcelona. 
 
Por otra parte, también analizaremos la zona en la que se encuentra el solar, 
averiguando sus antecedentes e innovaciones y los objetivos que éstas innovaciones 
persiguen. De este modo conoceremos con detalle todas las características legales de la 
zona. 
3.2 ANTECEDENTES E INNOVACIONES DE LA ZONA  
El distrito de Sant Martí acoge en un mismo territorio el pasado y el futuro de Barcelona. 
Esta combinación se refleja especialmente en la transformación del antiguo Poblenou 
industrial en el nuevo distrito tecnológico 22@.  
 
Con el proyecto “22@Barcelona” se recupera la histórica vitalidad económica y social de 
Poblenou, a través de la transformación de las áreas industriales obsoletas en un 
espacio de elevada calidad urbana y medioambiental y con actividades de nueva 
creación vinculadas al conocimiento y a la innovación. 
3.2.1 El Plan 22@Barcelona 
Inicios: 
Este plan surge de la progresiva renovación del barrio de Poblenou, iniciada con las 
intervenciones realizadas entorno a los Juegos Olímpicos de Barcelona 92. Con motivo 
de esta celebración, se construyeron las rondas de Barcelona, que dotaron a Poblenou 
de una excelente conectividad con la región metropolitana, el puerto y el aeropuerto, se 
recuperaron las playas para el uso urbano y se construyó la Vila Olímpica, que 
constituyó el primer barrio residencial moderno del litoral de Barcelona. 
 
En febrero de 1999 se abrió el último tramo de la Av. Diagonal. Esta actuación permitió 
conectar Poblenou con el centro de Barcelona mediante el principal eje de negocios de 
la ciudad. 
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Esta nueva perspectiva provocó un interesante debate ciudadano sobre el futuro de las 
200 hectáreas de suelo industrial de Poblenou pendientes de renovación. El debate se 
decantó con la aprobación, el mes de julio de 2000, de la Modificación del Plan General 
Metropolitano para renovar las áreas industriales de Poblenou, más conocida como Plan 
22@, por unanimidad de todas las fuerzas políticas representadas en el consistorio. 
 
Objetivos: 
El proyecto 22@Barcelona transforma las antiguas áreas industriales de Poblenou en un 
entorno de elevada calidad para trabajar, vivir y aprender. 
 
Como proyecto de renovación urbana:    
 
En el año 2000 el Ajuntament de Barcelona aprobó un nuevo ordenamiento urbanístico 
pensado para transformar en un polo de nueva actividad la antigua área industrial de 
Poblenou, con fábricas que habían quedado obsoletas y estaban cerradas o con usos 
poco productivos. 
 
El nuevo ordenamiento permite una nueva calificación del suelo 22@, en sustitución de 
la calificación de suelo industrial tradicional 22a. De este modo, un solar de la zona 22@, 
que a groso modo implica todo el cuadrante del levante sud de la ciudad, admite una 
mayor edificación, más espacios públicos o zonas verdes y usos de vivienda social, 
siempre que la actividad industrial anterior se sustituya  por oficinas y otros servicios de 
empresas y equipamientos relacionados con las nuevas tecnologías y el conocimiento. 
El objetivo es animar a los propietarios  de suelo a renovar el urbanismo obsoleto de la 
antigua industria de finales del siglo XIX y principios del XX, pero manteniendo la 
actividad económica, cosa que no se habría garantizado si se hubiera optado por una 
recalificación tradicional de suelo industrial hacia residencial. 
 
Éste proyecto pretende un nuevo modelo de ciudad compacta, donde las empresas más 
innovadoras conviven con centros de investigación, de formación y de transferencia de 
tecnología, así como con viviendas, equipamientos (145.000 m2 de suelo) y zonas 
verdes (114.000 m2). 
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Como proyecto de renovación económica: 
 
La convivencia de las innovadoras y dinámicas empresas con las actividades de 
proximidad del barrio -comercio, pequeños talleres, servicios- configuran un rico tejido 
productivo. Este entorno favorece las sinergias de conocimiento y los procesos de 
innovación y permiten mejorar la competitividad del conjunto empresarial y la calidad de 
vida de los ciudadanos y ciudadanas que viven y trabajan en el distrito 22@Barcelona. 
Como proyecto de renovación social: 
 
El distrito 22@Barcelona, a través del espacio para profesionales impulsa la creación de 
nuevas redes de relación formal e informal que fomentan la creación de proyectos de 
cooperación empresarial locales e internacionales, mejoran la cohesión social y 
empresarial y aumentan la calidad de vida y de trabajo en el distrito. 
 
A su vez, impulsa y da soporte a los proyectos innovadores que fomentan tanto el uso de 
las nuevas Tecnologías de la Información y la Comunicación, como la colaboración de 
los ciudadanos, ciudadanas y empresas con las entidades sociales, educativas y 
culturales del distrito. 
 
Normativa: 
Este proceso de renovación se regula mediante tres planes normativos: 
- La Modificación del Plan General Metropolitano (MPGM), que favorece la diversidad de 
usos en su ámbito con el reconocimiento de las viviendas existentes y la previsión de 
nuevos usos complementarios de vivienda y residenciales, en compatibilidad con las 
nuevas actividades productivas. Esta delimita, inicialmente, seis áreas que se 
desarrollan por iniciativa pública (planes predeterminados), y se remite al planeamiento 
derivado para concretar y especificar la ordenación de cada ámbito de transformación, 
 
- El Plan Especial de Infraestructuras (PEI), que permite reurbanizar los 37 quilómetros 
de calles del distrito 22@Barcelona con servicios altamente competitivos y, 
 
- La Modificación del Plan Especial del Patrimonio Arquitectónico Históricoartístico de la 
ciudad de Barcelona, que añade 68 nuevos elementos del patrimonio industrial de 
Poblenou al Catálogo de patrimonio de la ciudad de Barcelona. 
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3.3 CALIFICACIÓN URBANÍSTICA 
Como se puede observar en el siguiente plano, nuestra calificación urbanística es la 12. 
 
Plano urbanístico del solar: 
 
 
 
 
Simbología: 
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3.4 CARACTERÍSTICAS URBANÍSTICAS 
(Nuestra normativa urbanística está expuesta en el ANEXO II: Características 
Urbanísticas) 
 
Clasificación del suelo:  Solar urbano consolidado afectado por las 
“Normes urbanístiques del Pla General Metropolità” de 
Barcelona.  
Ordenanzas Municipales:  Plan General Metropolitano 
Calificación urbanística:  12 según plano urbanístico de Barcelona (subzona 1)  
Tipología edificación:   Edificación según alineación a Vial. 
Actuaciones permitidas:  Mantenimiento, Rehabilitación o Renovación de la 
Edificación. 
Usos Permitidos:  Residencial, comercial, recreativo, deportivo, religioso-
cultural. 
Ocupación:    23,52% para viales y estacionamiento público 
     16,48% para espacios verdes y dotaciones comunitarias 
Índice de edificabilidad neto: 1,4 m² techo / m² solar 
Profundidad Máx. Edificable:  60% de la superficie de la manzana. 
Altura Reguladora Máxima:  13,65 m. PB + 3. 
Sótanos:  Se permite para la dotación de plazas de aparcamiento. 
Ancho de calle:   9 m. 
Ancho de acera:   2 m. por lado. 
Anchura de fachada mínima: 6,5 m. 
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3.5 CONCLUSIONES 
El distrito de Sant Martí es el que más cambios está experimentando de Barcelona. Con 
el Plan 22@, se esta construyendo en solares muy grandes hasta ahora sin edificar y se 
están eliminando fábricas e industrias para hacer nuevas viviendas. Se están creando 
nuevos servicios y equipamientos, y grandes zonas de oficinas, al mismo tiempo que 
persisten zonas con solares pequeños, es por eso, junto con la crisis, que hay cierta 
dispersión de precios en las promociones. 
 
En este distrito todavía hay mucho suelo edificable, además, como también se permite 
construir edificios de más altura que en el resto de distritos, las promociones pueden ser 
mucho más grandes. 
 
Como se puede ver, se trata de una zona en clara expansión 
Con el estudio legal-urbanístico hemos averiguado que la calificación urbanística que 
afecta a nuestro solar es la 12. 
 
Comprobando las características de ésta calificación, afirmamos que el solar es 
edificable, y obtenemos todos los parámetros que definen lo que podemos construir. 
 
A continuación exponemos un cuadro resumen comparando las exigencias de la 
normativa con nuestro proyecto, y así ver fácilmente que cumplimos con todas. 
 
Tabla 3.1 Comparación entre proyecto y normativa 
 
 
Normativa Proyecto  
Ocupación viales P >137,12 m² 197,67 m² Cumple 
Ocupación zona verde P > 96,08 m² 107,46 m² Cumple 
Edificabilidad P < 816,20 m² 816,15 m² Cumple 
Altura reguladora máxima P < PB + 3 PB + 2 Cumple 
Densidad total viviendas P < 16 11 Cumple 
 
Como podemos observar, nuestro proyecto cumple con todos los parámetros 
urbanísticos, por lo que podemos continuar con el estudio. 
 
Se han decidido estas características para aprovechar al máximo el espacio. Solo 
realizamos 2 plantas para perder el mínimo espacio de construcción de la escalera, y no 
podemos realizar menos plantas porque no respetariamos los espacios mínimos de 
ocupación de viales y/o ocupación de zona verde. 
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4 MARKET RESEARCH 
4.1 AIM OF THE MARKET RESEARCH 
The market research consists of analyzing the demand and the offers to find out which is 
the best product and the most suitable price. This analysis will be carried out by 
observing the characteristics and the prices of the promotions near to ours, and doing 
surveys in the zone. Once the offers of the competition have been studied, we will obtain 
the average price per m² of our zone, and comparing our promotion with this we will find 
the most suitable price of our housing. 
4.2 SOCIO-ECONOMIC SITUATION OF THE AREA 
4.2.1 Current crisis 
From the beginning of 2008 the sector of the construction started suffering three big 
problems. 
 
· Decrease in the number of sold housing: The demand could not absorb the excessive 
offers of the market. 
· The prices of the housing began to fall in many regions. 
· Because of the previous ones, the construction companies started having serious 
financial difficulties. 
 
Immediately after these problems, which persist today, a condition of crisis has generated 
in the sector of the construction. 
 
As the Spanish economy is based on the construction, the result has affected all sectors. 
 
4.2.2 Sant martí 
Leaving the generalities exposed in the previous section, we will explain the current 
situation particularly of Sant Martí. 
 
As already mentioned in the section on history and developments of the area, Sant Martí 
is the fastest growing area and with most development of all Barcelona. 
 
This is mostly due to the “plan 22@Barcelona”, which has brought great changes in this 
district. 
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Current State: 
After the beginning of the project “22@Barcelona”, it has begun the renovation of more 
than 67 % of the construction of Poblenou's industrial areas, by 110 instruments of 
planning. This project allows creation of more than 2.824.709 m2 of construction above 
ground level for new productive spaces, social housings, equipments and technical 
services. 
 
The real-estate sector has bet firmly on the project 22@Barcelona: 74 of the 110 
approved plans have been stimulated by the private sector, and for the productive 
activity, already the licenses have been granted to construct 582.880 m2. 
 
The project “22@Barcelona” has had a great reception in the business: 1.441 of the 
leading companies in his respective sectors already have established themselves in the 
district “22@Barcelona” or are in process of constructing their corporate headquarters. 
The group of companies that have already installed in “22@Barcelona” since the year 
2001, more than 69 % belongs to one of five strategic sectors of “22@Barcelona”: media, 
TIC, TecMed, energy or design. 
 
Consequently, Poblenou has enriched significantly its workerforce that nowadays are 
more than 42.000 new workers, of which the half has a university degree, and is 
expected to reach 150.000. 
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4.3 STUDY OF THE OFFER IN SANT MARTI 
(More information at “ANEXO III: Fichas completas del estudio de mercado”) 
 
The summary of the gathered market research are detailed below. With this study we will 
obtain information about other nearby promotions, with the aim to find out which are the 
best strategies for ours. It has been decided to take the 8 most significant samples. 
 
Location of the samples: 
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4.3.1 Table summary of the samples 
 
Tabla 4.1 Information of the market research 
 
 
4.3.2 Conclusions 
Once the market research has been completed, we conclude that the average price per 
m² of our zone, and the average valuation surface area are: 
 
 Unitary average price: 4.176,35 € / m² 
 Average valuation surface area: 101,45 m² 
 
The prices per square meter obtained in the different promotions are different depending 
on the place, the location in the building and the square meters of surface. 
The higher up in the building, the floors raise approximately between 3.000 € and 5.000 € 
the price, as the surface diminishes, the price per m² increases and a better 
communication also implies an increase of price. 
 
This study corroborates the real-estate report elaborated by the University of Barcelona 
(UB), which shows that housing prices in Spain will fall an average of 20 % in the period 
2007-2009 (in the year 2007 the price was 5.107 € / m²). 
 
This descent is due to changes on the market as the slower growth of the Spanish 
economy, the excess offer and the fall of the demand, since the speculation and 
investment on the purchase of housing stopped to give good results. 
 
In building VPO, we will have very competitive prices, because the maximum value of 
sale allowed is very low. 
Sample € / m² 
Valuation 
surface 
Parking Quality State Floors 
Sample 1 4.496,70 73,97 25.000 Middle-upper
 
Finishing Ground floor + 5 
Sample 2 4.605,19 107,80 28.000 Very high Finishing Ground floor + 6 
Sample 3 4.202,64 99,66 26.000 Middle-upper
 
Finished Ground floor + 7 
Sample 4 3.716,71 131,26 25.000 Middle-upper
 
Finishing Ground floor + 6 
Sample 5 4.005,25 97,93 24.000 Middle-upper
 
Finishing Ground floor + 8 
Sample 6 4.066,04 108,29 28.000 Middle-upper
 
Finishing Ground floor + 6 
Sample 7 4.232,29 85,91 26.000 High Finishing Ground floor + 6 
Sample 8 4.085,95 106,78 27.000 Middle-upper
 
Finishing Ground floor + 7 
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With the information of the study, to estimate the price of sale of 4 housing units without 
protection of our promotion, we produced a comparative table with the samples of the 
market research. Since one will see in the “ANEXO VII: Documentación gráfica”, the 
valuation surface of our promotion is 68,02 m² and the quality is middle-upper. 
 
Table 4.2 Table with regard to the sample to valuing 
 
 
Therefore, the price of sale would be 4.126,22 € / m². Since the project idea is to offer a 
good price, with the idea of selling rapidly and of reducing the financial costs, we will give 
a discount. In the sector of the construction discounts can be done, since the buyers do 
not have the sensation that it is for compensating a low quality. It will be verified in the 
financial study with which price works out profitable for us (it will be 3.970 € / m²). 
 
Samples / 
Price 
Location Surface Quality Price 
Similarity 
percentaje 
Partial 
results 
Sample 1 
4.496,70 € 
- 100 + 10 - 20 4.386,70 5 % 219,34 
Sample 2 
4.605,19 € 
- 140 + 60 - 100 4.425,19 5 % 221,26 
Sample 3 
4.202,64 € 
- 90 + 45 - 30 4.127,64 5 % 206,39 
Sample 4 
3.716,71 € 
- 70 + 100 - 20 3.726,71 5 % 186,34 
Sample 5 
4.005,25 € 
- 50 + 45 - 30 3.970,25 10 % 397,03 
Sample 6 
4.066,04 € 
- 70 + 60 - 30 4.026,04 10 %  402,61 
Sample 7 
4.232,29 € 
0 + 25 - 80 4.177,29 50 % 2.088,65 
Sample 8 
4.085,95 € 
- 70 + 60 - 30 4.045,95 10 % 404,60 
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4.4 DEMAND STUDY 
4.4.1 Target audience and market segmentation 
The housings of our promotion that are VPO, are only accessible to persons with a 
certain purchasing power (Table 4.1). There are different types of protection, and in our 
case we have decided to realize them of “precio concertado”. With this we will obtain 
more benefit and more demand. This is due to the fact that the possible buyers can have 
a major limit of maximum income. The following table demonstrates this: 
 
Table 4.1 
Type  € / Usable floor area Maximum income 
“Régimen especial” 1705,50 2,5 times IPREM 
“Régimen general” 1940,48 5,5 times IPREM 
“Precio concertado” 3.001,68 6,5 times IPREM 
 
We observe that with the option of “precio concertado” we can sell more expensive and 
to have a buyers' major range.  
 
The IPREM is the "indicador público de rentas múltiples". Nowadays, the IPREM is 
considered in the “A” zone type of Barcelona 9.318,4 € / year for families with 1 member, 
and 9.606,60 € / year for families with 2 members. 
 
Therefore in our case, which will consist of housing units with regime of “precio 
concertado” for families of 1 or 2 members (noting in the ANEXO V: Documentación 
gráfica), the people can have a price of 60.569,60 € / year for families with 1 member 
or 62.442,89 € / year for families with 2 members. 
 
If the price for the buyer exceeds the limit, they will not be able to choose the housing of 
our promotion destined to VPO. 
 
On the other hand, the housing without official protection can be chosen by families with 
any purchasing power, without having stipulated maximums. 
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4.4.2 Analysis of demand requirements 
Currently, the principal requirements of the consumers are that the flat is attainable 
economically and gives good financial conditions. The VPO besides being cheaper, also 
offered aid to the buyer, so this type of flat is more in demand. 
 
To know the type of housing that has the highest the demand, we will observe the 
information gathered in the tables of the page of the city council of Barcelona and its 
evolution. 
 
 
As we can see from this table, currently the housing more occupied are projected for 1 or 
2 people. Therefore, the idea of building more homes with less floor space, we see that, 
apart from the most profitable, it is the most in demand. 
 
Then we study the evolution of the occupation, to gain an insight into how the current 
situation has been produced. 
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As shown in the table, from the year 1991 to 2008, the occupation has increased in the 
housings destined for 1 person. The second major raise is in the housings destined for 2 
people. 
 
We can say that the needs of the demand nowadays are reduced housing size, destined 
for 1 or 2 members. 
 
The following table shows us the evolution of the housings with a single-occupant per 
ages. 
 
 
Since we can verify, the most important percentages of occupation of housing with a 
single-occupant focus especially on the young people and on the older people. For this 
reason we must focus the product towards them. 
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4.4.3 Survey of demand requirements 
The surveys have been carried out in Sant Martí's zone. The dates, and the approximate 
hours on which it was done, are indicated below: 
 
Tuesday, On May 4, 2010, of 18:30 h to 20:30 h 
Thursday, On May 6, 2010, of 18:00 h to 20:30 h 
Tuesday, On May 11, 2010, of 17:00 h to 20:30 h 
Thursday, On May 13, 2010, of 11:00 h to 14:00 h and of 14:30 h to 19:00 h 
 
The survey was divided in 4 groups of people with 36 participants. In the “ANEXO IV: 
Encuesta sobre las necesidades de la demanda”, we can observe it. 
 
Then the results and the conclusions of each question are shown. 
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Young singles 20 - 35 years old
Price; 27; 
75%
Size; 4; 
11%
Quality; 5; 
14%
Price Size Quality
Young couple 20 - 35 years old
Price; 17; 
48%
Size; 12; 
33%
Quality; 7; 
19%
Price Size Quality
Adults 35 - 60 years old
Price; 8; 
22%
Size; 16; 
45%
Quality; 12; 
33%
Price Size Quality
Adults 60 - 80 years old
Price; 26; 
73%
Size; 3; 8%
Quality; 7; 
19%
Price Size Quality
1. Which is the parameter that more influences you into buying housing? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
As shown in our survey, currently the principal need of the demand is that the housing be 
cheap. The groups in which this is most evident, are the young single persons and the 
adults between 60 - 80 years. For this reason our promotion will focus on producing 
attainable housing, and we can confirm that the young persons and the adults from 60 to 
80 years are our target audience. 
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Young singles 20 - 35 years old
YES; 32; 
89%
NO; 4; 11%
YES NO
Young couple 20 - 35 years old
YES; 28; 
78%
NO; 8; 22%
YES NO
Adults 35 - 60 years old
YES; 24; 
67%
NO; 12; 
33%
YES NO
Adults 60 - 80 years old
YES; 30; 
83%
NO; 6; 17%
YES NO
2. Do you prefer acquiring a subsidized housing to normal housing?  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
All the survey groups prefer the subsidized housing. In total it represents 79 %. This 
confirms to us that the housing destined for official protection have a great demand, so in 
our case the 7 VPO will sell very rapidly. 
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Young singles 20 - 35 years old
Centre; 26; 
72%
Outskirts; 
10; 28%
Centre Outskirts
Young couple 20 - 35 years old
Centre; 29; 
81%
Outskirts; 
7; 19%
Centre Outskirts
Adults 35 - 60 years old
Centre; 22; 
61%
Outskirts; 
14; 39%
Centre Outskirts
Adults 60 - 80 years old
Centre; 24; 
67%
Outskirts; 
12; 33%
Centre Outskirts
3. Would you prefer a well-connected housing in the city center or in an area on the  
outskirts? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
From this information we estimate that the demand is major in the centre than in the 
outskirts. Our lot is in the centre of Barcelona, so it will have good demand. 
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Young singles 20 - 35 years old
YES; 31; 
86%
NO; 5; 14%
YES NO
Young couple 20 - 35 years old
YES; 34; 
94%
NO; 2; 6%
YES NO
Adults 35 - 60 years old
YES; 28; 
78%
NO; 8; 22%
YES NO
Adults 60 - 80 years old
YES; 26; 
72%
NO; 10; 
28%
YES NO
4. Are you interested in that it is next to the beach? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
A great percentage of every group sees interesting the idea of having a nearby beach. 
Our building is placed to approximately 10 minutes of the beach, so we meet this need of 
the demand. 
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Young singles 20 - 35 years old
1 Room; 
24; 67%
2 Rooms; 
12; 33%
3 Rooms; 
0; 0%
1 Room 2 Rooms 3 Rooms
Young couple 20 - 35 years old
1 Room; 8; 
22%
2 Rooms; 
22; 61%
3 Rooms; 6; 
17%
1 Room 2 Rooms 3 Rooms
Adults 35 - 60 years old
1 Room; 5; 
14%
2 Rooms; 
18; 50%
3 Rooms; 
13; 36%
1 Room 2 Rooms 3 Rooms
Adults 60 - 80 years old
1 Room; 17; 
47%
2 Rooms; 
14; 39%
3 Rooms; 5; 
14%
1 Room 2 Rooms 3 Rooms
5. How many rooms do you need in a home? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
We observe that the most requested is to have 2 rooms and then 1 room. For this reason 
in our promotion we have constructed 6 flats with 2 rooms and 5 flats with one room. It is 
possible to observe that in this paragraph also there are 3 groups that are largely in line 
with our offer, and the other group agrees enough. 
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Young singles 20 - 35 years old
1 WC; 36; 
100%
2 WC; 0; 
0%
1 WC 2 WC
Young couple 20 - 35 years old
1 WC; 32; 
89%
2 WC; 4; 
11%
1 WC 2 WC
Adults 35 - 60 years old
1 WC; 28; 
78%
2 WC; 8; 
22%
1 WC 2 WC
Adults 60 - 80 years old
1 WC; 31; 
86%
2 WC; 5; 
14%
1 WC 2 WC
6. How many bathrooms you want to have in a home? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
The great majority of the polled ones prefer to have one bathroom. Our promotion will 
possess 1 bathroom in each house, and in addition it is the most logical because the 
housing is small, and it is better to give more functionality to the housing. 
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Young singles 20 - 35 years old
50 - 65 m²; 
25; 69%
65 - 80 m²; 
11; 31%
80 or more; 
0; 0%
50 - 65 m² 65 - 80 m² 80 or more
Young couple 20 - 35 years old
50 - 65 m²; 
16; 44%
65 - 80 m²; 
15; 42%
80 or more; 
5; 14%
50 - 65 m² 65 - 80 m² 80 or more
Adults 35 - 60 years old
50 - 65 m²; 
4; 11%
65 - 80 m²; 
14; 39%
80 or more; 
18; 50%
50 - 65 m² 65 - 80 m² 80 or more
Adults 60 - 80 years old
50 - 65 m²; 
19; 52%
65 - 80 m²; 
15; 42%
80 or more; 
2; 6%
50 - 65 m² 65 - 80 m² 80 or more
7. The floor area of your ideal housing in which interval would you place it? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Globally, it is preferred that the surface area constructed of the housing is between 50 - 
80 m ². In our building we have constructed housing between 50 - 70 m ², respecting the 
needs of the demand, and in addition extracting major benefit since the less the surface 
area more expensive the m² can be sold. 
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Young singles 20 - 35 years old
High; 8; 
22%
Middle; 28; 
78%
Low ; 0; 0%
High Middle Low
Young couple 20 - 35 years old
High; 11; 
31%
Middle; 25; 
69%
Low ; 0; 0%
High Middle Low
Adults 35 - 60 years old
High; 23; 
64%
Middle; 13; 
36%
Low ; 0; 0%
High Middle Low
Adults 60 - 80 years old
High; 13; 
36%
Middle; 23; 
64%
Low ; 0; 0%
High Middle Low
8. The quality of the housing, bearing in mind the cost that supposes, do you prefer low,  
medium or high? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
According to the information obtained in the survey, the demand prefers an average 
quality. All those polled have been attracted by an average or high quality, since nobody 
wishes low quality. In our building we have decided to realize the materials at the 
average end of quality, since it is the most demanded. 
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Young singles 20 - 35 years old
YES; 3; 8%
NO; 33; 
92%
YES NO
Young couple 20 - 35 years old
YES; 4; 
11%
NO; 32; 
89%
YES NO
Adults 35 - 60 years old
YES; 10; 
28%
NO; 26; 
72%
YES NO
Adults 60 - 80 years old
YES; 6; 
17%
NO; 30; 
83%
YES NO
9. Are you interested in having a community swimming pool on the roof? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
According to the majority of the people polled, a community swimming pool is not 
necessary on the roof. On having had the beach nearby, it makes have minor attraction. 
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Young singles 20 - 35 years old
YES; 14; 
39%
NO; 22; 
61%
YES NO
Young couple 20 - 35 years old
YES; 10; 
28%
NO; 26; 
72%
YES NO
Adults 35 - 60 years old
YES; 7; 
19%
NO; 29; 
81%
YES NO
Adults 60 - 80 years old
YES; 6; 
17%
NO; 30; 
83%
YES NO
10. Would you like to have commercial property or not on the ground floor? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
About having commercial property or not, many of the polled people prefer that there 
are none. In our case we will not plan for the ground floor to have commercial property, 
we  plan to have housing. It is understood that on having destined it to commercial 
property it could bother to the neighbours with the noise that could be generated. 
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Young singles 20 - 35 years old
0 Places; 8; 
22%
1 Place; 28; 
78%
2 Places; 0; 
0%
0 Places 1 Place 2 Places
Young couple 20 - 35 years old
0 Places; 2; 
6%
1 Place; 30; 
83%
2 Places; 4; 
11%
0 Places 1 Place 2 Places
Adults 35 - 60 years old
0 Places; 0; 
0%
1 Place; 29; 
81%
2 Places; 7; 
19%
0 Places 1 Place 2 Places
Adults 60 - 80 years old
0 Places; 
10; 28%
1 Place; 26; 
72%
2 Places; 0; 
0%
0 Places 1 Place 2 Places
11. How many parking spaces you want to have in the basement of the building? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
The most requested by far is 1 parking space in the building. In this case all the groups 
surveyed have this preference. In our building this is what we'll do, we will construct 11 
parking spaces in the basement, one for each housing unit. 
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Young singles 20 - 35 years old
YES; 16; 
44%
NO; 20; 
56%
YES NO
Young couple 20 - 35 years old
YES; 21; 
58%
NO; 15; 
42%
YES NO
Adults 35 - 60 years old
YES; 25; 
69%
NO; 11; 
31%
YES NO
Adults 60 - 80 years old
YES; 12; 
33%
NO; 24; 
67%
YES NO
12. Are you interested in having a 3 m² storage room in the basement? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Approximately 50% of respondents want to have a storage room about 3 m². We have 6 
storage rooms at the basement for 11 homes, as can be seen in our survey that the 
demand could be there. 
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Young singles 20 - 35 years old
Terrace; 
13; 36%
Space; 23; 
64%
Terrace Space
Young couple 20 - 35 years old
Terrace; 
19; 53%
Space; 17; 
47%
Terrace Space
Adults 35 - 60 years old
Terrace; 
21; 58%
Space; 15; 
42%
Terrace Space
Adults 60 - 80 years old
Terrace; 
16; 44%
Space; 20; 
56%
Terrace Space
13. In a reduced house, would you rather have a terrace or more space for housing? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Analyzing the results of our survey, we see that in a housing of limited dimensions the 
demand prefers having more space of housing. For this reason we will construct the 
maximum possible destined to the interior of the housing. 
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Young singles 20 - 35 years old
Show er; 
27; 75%
Bathtub; 9; 
25%
Show er Bathtub
Young couple 20 - 35 years old
Show er; 
20; 56%
Bathtub; 
16; 44%
Show er Bathtub
Adults 35 - 60 years old
Show er; 
24; 67%
Bathtub; 
12; 33%
Show er Bathtub
Adults 60 - 80 years old
Show er; 
30; 83%
Bathtub; 6; 
17%
Show er Bathtub
14. Do you prefer a shower or bathtub? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
In all groups a higher percentage of respondents preferred a shower than the bathtub. 
Especially in the group of adults between 60 - 80 years, which are more convenient to 
enter the shower without the obstacle of the "wall" of the bathtub. In our homes we have 
chosen to place a shower in all bathrooms. 
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Young singles 20 - 35 years old
Sliding; 22; 
61%
Folding; 14; 
39%
Sliding Folding
Young couple 20 - 35 years old
Sliding; 23; 
64%
Folding; 13; 
36%
Sliding Folding
Adults 35 - 60 years old
Sliding; 25; 
69%
Folding; 11; 
31%
Sliding Folding
Adults 60 - 80 years old
Sliding; 28; 
78%
Folding; 8; 
22%
Sliding Folding
15. Do you prefer folding or sliding windows? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
To windows, is observed that the demand sees the sliding panels as more attractive than 
the folding ones. For this reason we will construct our real-estate product with sliding 
windows, because it is in our interest to make it as attractive as possible towards our 
clients. 
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Young singles 20 - 35 years old
Brick; 25; 
69%
Dry w all; 
11; 31%
Brick Dry w all
Young couple 20 - 35 years old
Brick; 23; 
64%
Dry w all; 
13; 36%
Brick Dry w all
Adults 35 - 60 years old
Brick; 26; 
72%
Dry w all; 
10; 28%
Brick Dry w all
Adults 60 - 80 years old
Brick; 28; 
78%
Dry w all; 8; 
22%
Brick Dry w all
16. Do you prefer ceramic walls or drywall? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
It can be seen that respondents prefer ceramic walls rather than dry wall. The walls of the 
houses offered are ceramics, besides being more attractive to applicants, are more 
secure and stable. 
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Young singles 20 - 35 years old
Ceramics; 
20; 56%
Parquet; 
16; 44%
Ceramics Parquet
Young couple 20 - 35 years old
Cerámico; 
17; 47%Parquet; 
19; 53%
Cerámico Parquet
Adults 35 - 60 years old
Cerámico; 
23; 64%
Parquet; 
13; 36%
Cerámico Parquet
Adults 60 - 80 years old
Cerámico; 
25; 69%
Parquet; 
11; 31%
Cerámico Parquet
17. Do you prefer that the floor of the rooms is of ceramic pieces or of parquet? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
As we can see, the results of the survey show that the ceramic tiles are in major demand 
than the parquet. Note that in most cases the maintenance of parquet and moisture 
problems have led to a preference for ceramics. 
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Young singles 20 - 35 years old
YES; 5; 
14%
NO; 31; 
86%
YES NO
Young couple 20 - 35 years old
YES; 6; 
17%
NO; 30; 
83%
YES NO
Adults 35 - 60 years old
YES; 13; 
36%
NO; 23; 
64%
YES NO
Adults 60 - 80 years old
YES; 10; 
28%
NO; 26; 
72%
YES NO
18. As for the heating, do you prefer underfloor heating to radiators with an individual  
thermostat? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
As we can observe, the demand requests radiators with individual thermostat rather than 
the underfloor heating. In our project we have decided to fit the heating with radiators, 
because we foresee that our clients prefer it. 
 
The information of the survey is trustworthy enough, so we have based the design of the 
building on it. 
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The following is a summary table of the survey: 
 
 
 
 
The most remarkable in our survey, is that the price is attainable, that the quality is 
average or high, that the surface is in an interval of 50 - 80 m ², that there is a square of 
parking for every housing and that it is in the centre of Barcelona. 
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4.4.4 Sales rate 
To determine the rate of sales, we will base on the information that the city council of 
Barcelona offers us. 
 
The following tables help us to understand the current situation of the market, which we 
will explain below. 
 
Table of housings promoted in 2009 
 
 
We can observe in this table that the district with more promoted housings is Sant Martí, 
and that proves that nowadays it is the area with major expansion of Barcelona.  
 
Table of housings promoted in 2008 
 
 
This table also corroborates that in the last years Sant Martí has been the district that 
more has expanded. This has owed principally to the Plan 22@Barcelona, as explained 
in the previous paragraph. 
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The information in that we are interested is of Sant Martí's district. We can see that in 
2008 there was sold 58,8 % of the offered housings, and that in 2009 sold 71 % of the 
offered housings. 
 
With the data obtained more recently (71 % in 2009) if this happened in our promotion, 
we would manage to sell it in 17 months. In addition, as the housing are very cheap, 
probably it would sell before. To assume less risk, we are going to consider that our 
promotion is sold complete in 24 months (2 years), which it represents to sell 50 % 
every year. 
 
4.5 SUBVENTION AND HELPS TO THE VPO 
Since already we have decided to realize the housings with regime of “precio 
concertado”, we will proceed to expose the economic helps that the "secretaria de 
l’habitatge” provides to us in our particular case. 
 
Subventions that offer us non-refundable: 
 
On having realized subsidized housing destined for sale, the "secretaria de l'habitatge" 
offers us an economic help based on the level of energy efficiency. The quantity of the 
economic contribution comes determined according to the qualification obtained in the 
conditions established in the Royal Decree 47/2007, on January 19. 
 
In the Annexe 1 of the above mentioned decree, is determined a scale of seven letters, 
being “A” the most efficient level and “G” the least efficient. Making the requirements of 
the “Código técnico de la edificación” (nowadays for new construction obligatory), we 
obtain the level "C", that supposes an economic help of 2.000 € / VPO. 
 
In our case, we will increase the level of energy efficiency to "B", with the consequent 
energetic saving for the user and less environmental pollution. This supposes that the 
subsidy increases to 2.800 € / VPO. Economically lose some benefits, but it 
compensates on having tried to be a competitive differential to be more attractive to the 
client. 
 
This subsidy will be received when the building is constructed and registered at the 
register of the property, and in total it will be 19.600 € / VPO. 
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Help to bank lending: 
 
At the moment of financing, the "secretaria de l'habitatge" has an agreement signed with 
some bank companies, in which they promise to offer us an interest that is the Euribor + 
a differential that cannot surpass 125 points. This lending cannot exceed 80 % of the 
price of sale of the construction destined for VPO. 
 
To obtain more information, we have visited several bank companies. They all coincide 
with the following aspects: 
 
· In order that the bank gives us the lending, the lot already has to be in property of the 
promoter. 
 
· To make lower the interest, we will put the account of the benefits in the bank that gives 
us the mortgage. 
 
· The promoter will pay the first 4 years of the mortgage to the bank, and then the 
mortgage will be subrogated to the client. 
 
According to the director of an entity of the bank "Caixa Catalunya", if the Euribor 
continues progressing as the last semester, and we realize the previous characteristics, 
for the first 4 years there is estimated an average interest of 3,3 %, bearing in mind a 
differential of 50 points. 
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4.6 CONCLUSIÓN 
Después de realizar completo este estudio, hemos concluido que Sant Martí es un buen 
terreno en el que realizar una promoción. Actualmente es en el que más viviendas se 
están construyendo en Barcelona, y esto se debe sobretodo a su renovación en el 
ámbito urbano con el Plan 22@Barcelona. A partir de las mejoras urbanas, se ha 
facilitado la renovación tanto social como económica en Sant Martí. 
 
Una vez realizado el estudio de la competencia, concluimos que el precio por m² medio 
de nuestra zona, y los m² de superficie de valoración media son de: 
 
Precio unitario medio: 4.176,35 € / m² 
Sup. Valoración media: 101,45 m² 
 
Una vez estudiadas las opciones de protección oficial, comprobamos que lo más sensato 
es realizarlas con régimen de precio concertado. Es el que más beneficio nos comporta, 
además del que más demanda nos permite. 
 
Para calcular cual será el precio de venta de nuestras viviendas, las 7 que son VPO ya lo 
tienen estipulado (3001,68 € / m² útil), mientras que las 4 restantes tendremos que 
sacarlas por el método de comparación.  
 
Por otro lado hemos concluido con que, principalmente, nuestro público objetivo es tanto 
gente mayor como gente joven y es a ellos a quienes dirigiremos nuestro producto. 
 
A la hora de decidir un precio de mercado, hemos tenido en cuenta sobretodo los 
parámetros de la ubicación, la superficie de la vivienda y la calidad de la vivienda. 
Una vez hecho, nos da un precio de 4.126,22 € / m², pero puesto que la idea del 
proyecto es ofertar un producto barato en el centro de Barcelona, se realizará una rebaja 
que será analizada en el estudio financiero (3.970 € / m²). 
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5 PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA DE LA PROMOCIÓN INMOBILIARIA 
5.1 ANALISIS D.A.F.O 
El objetivo del análisis D.A.F.O es determinar las ventajas competitivas de la empresa y 
la estrategia genérica que más le convenga en función de sus características propias y 
de las del mercado en que se mueve. 
 
Éste analisis es una metodología de estudio de la situación de una empresa en su 
mercado (situación externa) y de las características internas (situación interna) de la 
misma.  
La situación interna se compone de dos factores controlables: fortalezas y debilidades, 
mientras que la situación externa se compone de dos factores no controlables: 
oportunidades y amenazas. 
Es la herramienta estratégica por excelencia más utilizada para conocer la situación real 
en que se encuentra una organización.  
Al determinar las Debilidades, nos referimos a todos aquellos elementos, recursos, 
habilidades y actitudes que la empresa ya tiene y que constituyen barreras para lograr la 
buena marcha de la organización. Una vez identificados y desarrollando una adecuada 
estrategia, pueden y deben eliminarse. 
Las Amenazas son situaciones negativas, externas al programa o proyecto, que pueden 
atentar contra éste, por lo que llegado al caso, puede ser necesario diseñar una 
estrategia adecuada para poder sortearla. 
Las Fortalezas son todos aquellos elementos internos y positivos que diferencian al 
programa o proyecto de otros de igual clase. 
Las Oportunidades son aquellas situaciones externas, positivas, que se generan en el 
entorno y que, una vez identificadas, pueden ser aprovechadas. 
A continuación exponemos las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades de 
nuestro caso. 
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Debilidades 
· El promotor asume todo el riesgo financiero de la operación. 
 
· La sociedad se ha empobrecido, por lo que el poder adquisitivo de los posibles 
compradores se ha reducido. Además, esta situación ha generado un sentimiento 
pesimista hacia los compradores, dejándolos reacios a realizar operaciones económicas 
importantes. 
 
· La promoción inmobiliaria no comporta un margen de beneficios demasiado grande, 
aunque si razonable para asumir el riesgo económico. 
 
· Para obtener el comprador las ayudas que ofrece la “secretaria de l’habitatge” debe 
dirigirse al banco que ésta le indique. 
 
Amenazas 
· Los altos ingresos recaudados por los promotores durante estos últimos años les 
permite bajar los precios sin tener pérdidas. Además, a los promotores que no han 
podido, los bancos les han embargado y ofrecen un precio muy competitivo. 
Recordemos que estos pisos es muy posible que ofrezcan mejores calidades. 
 
· La demanda de la vivienda ha disminuido escandalosamente, por lo que el volumen de 
oferta es muy amplio. 
 
· Ya que el modelo del país se ha basado, en los últimos tiempos, en la construcción y 
en el consumo interno, el reciente desplome ha provocado una caída de los precios. 
Esto genera una mejor oferta para el consumidor de productos inmobiliarios de mayor 
calidad que el nuestro. 
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Fortalezas 
· La “secretaria de l’habitatge” ofrece unas ayudas financieras que facilitan la operación 
al promotor. 
 
· El producto es muy rentable para el comprador. 
 
· La financiación para los compradores de VPO es más sencilla, incluso pudiendo optar a 
subvenciones a fondo perdido. Esto implica que los compradores vean la operación más 
fiable y se animen a comprar. 
 
· No existen los problemas actuales de la subrogación de hipotecas. 
 
· Al tratarse de VPO, y el resto de viviendas tener una oferta con muy buen precio, no es 
necesaria una gran inversión sobre la campaña de publicidad.  
 
Oportunidades 
· Nuestra promoción opta por el precio y la ubicación, actualmente lo más exigido. 
 
· Los consumidores actualmente ven la vivienda como un producto homogéneo, por lo 
que el precio es lo que más les ayuda por decantarse hacia una oferta u otra. 
 
· La construcción está ubicada en el distrito de Sant Martí, actualmente y desde hace 
unos años el de mayor expansión de Barcelona. Se entiende como un buen terreno para 
invertir debido a su modernidad e innovaciones. Además tiene muy buena comunicación 
tanto por carretera como por transporte público. Esta cerca de la playa, de grandes 
extensiones de zonas verdes y de un centro comercial. 
 
· Las viviendas VPO, debido a que se ofertan por sorteo, y hay más participantes que 
viviendas, se venderán muy deprisa. 
 
· De cara al promotor, todas estas fortalezas y oportunidades hacen esperar que la venta 
sea rápida, por lo que los costes financieros serán bastante reducidos. 
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5.2 ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO 
La estrategia de posicionamiento consiste en definir nuestro producto, comparando las 
prestaciones en relación a la competencia, y observar como nos percibe el mercado y/o 
clientes (haciendo informes semanales o mensuales). Pretendemos que nuestro público 
objetivo comprenda y aprecie la diferencia competitiva de nuestra empresa sobre las 
empresas competidoras. 
 
Con el estudio de la demanda, hemos confirmado que nuestro público objetivo más 
viable son los jóvenes entre 20 y 35 años, y los adultos mayores de 60 a 80 años. Por 
este motivo centraremos las características principales de nuestro producto en satisfacer  
las necesidades de este grupo y ofrecer las utilidades que los satisfagan. También 
hemos observado que la principal exigencia es que el precio final sea el menor posible, 
por este motivo, y el resto de respuestas de la encuesta, hemos planteado las siguientes 
características diferenciadoras: 
 
· En nuestra empresa buscaremos ajustar al máximo los precios, ofreciendo un producto 
notablemente más barato que la competencia. En el estudio de mercado observamos 
una rebaja de 156,22 € / m² frente al precio que hemos estimado que aceptaría nuestro 
público objetivo. La reacción que se espera de la oferta es mantener los precios, ya que 
actualmente en Sant Marti se venden bien las existencias, y además nuestra promocion 
solo cuenta con 4 viviendas sin proteccion oficial, que son las que compiten. 
 
· Respecto a la calidad del entorno, los equipamientos e infraestructuras cercanas 
cubren todas las necesidades de la demanda de manera aceptable. En cuanto a nuestro 
producto, hemos optado por realizarlo con una mayor eficiencia energética, lo que a la 
larga comporta menor contaminación y menor gasto del usuario. Este coste para mayor 
eficiencia significa que la subvención de las VPO es mayor, y aunque económicamente 
tenemos una escasa perdida, mejora en gran medida la imagen hacia la clientela.  
 
· Cabe destacar también la oferta de 1 plaza de parking para cada usuario, esencial 
debido a la dificultad de estacionamiento en el centro de Barcelona. Este “servicio” lo 
complementaremos con 6 trasteros para las 11 viviendas, según las encuestas lo 
exigido. Todo esto en una planta, facilitando así el acceso y la comunicación entre plaza 
de parking y trastero. 
 
Con todas estas cualidades pretendemos mostrar hacia nuestro público objetivo la 
imagen que, actualmente, más exige. 
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5.3 DETERMINACIÓN DEL MARKETING “MIX” 
Producto 
Nuestra promoción se basará en la necesidad primordial de los actuales consumidores, 
que ahora como ven las viviendas como un producto homogéneo, el precio y las 
facilidades financieras son las principales diferencias. 
 
Las viviendas de nuestra promoción están pensadas tanto para una pareja jóven, como 
jóvenes solteros que desean emanciparse y adultos ya mayores, que al no tener la 
descendencia en casa, prefieren una vivienda más reducida. 
 
En todos estos casos, la preferencia es una vivienda de dimensiones reducidas, la cual  
se sitúe en el intérvalo de 50 – 80 m² construidos. En nuestro caso, ofrecemos 5 
viviendas de 1 habitación que tienen de superficie entre 52 – 56 m² y 6 viviendas de 2 
habitaciones situadas en el intérvalo de 59 – 69 m². Esto se debe a que la demanda 
necesita una vivienda pequeña, sobretodo para pagar un menor precio final. 
 
Para darle mayor funcionalidad y utilidades a nuestra promoción, vamos a realizar una 
infraestructura que permite a los compradores disponer de Internet de alta velocidad, ver 
la televisión en alta definición y poder realizar videollamadas. 
 
Para dar una mayor sensación de espacio, ya que nuestras viviendas son de 
dimensiones reducidas, enlazaremos visualmente todas las estancias posibles. Esto se 
consigue realizando menos tabiques, y por lo tanto, aumentando la superficie útil de la 
vivienda. 
 
La calidad del entorno, equipamientos e infraestructuras cercanas cubren todas las 
necesidades exigidas por la demanda. En cuanto a nuestro producto, hemos decidido 
ofrecerlo con una mayor eficiencia energética, que a largo plazo comporta menor 
contaminación y menor gasto del usuario.  
 
Como se puede ver en la encuesta, todos los grupo de encuestados prefieren pisos de 
protección oficial, por ello decidimos realizar 7 viviendas con protección oficial, de precio 
concertado, las cuales se pueden vender a un precio muy bajo obteniendo beneficios. 
 
Las 4 viviendas restantes las venderemos a un precio mayor, aunque comparándolas 
con el resto de promociones del mercado las ofertaremos con un precio muy competitivo. 
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Precio 
Para el consumidor la relación más importante es la de calidad/precio. Por ello nosotros 
debemos darle mucha importancia de cara a la confección de nuestro producto. Para 
que ésta relación sea correcta, se ha de mirar la actuación de la competencia, y ofrecer 
algo más atractivo hacia los compradores. 
 
Por un lado, en nuestras viviendas de protección oficial, utilizaremos el máximo precio 
permitido de venta (3001,68 € / m² útil), que es mucho menor al de la oferta de otras 
empresas. Por este motivo es por el que utilizaremos este mismo precio y no 
realizaremos una innecesaria rebaja. 
 
En las restantes viviendas sin protección, también ofreceremos un precio 
razonablemente barato para que resulte más atractivo hacia los consumidores. En 
nuestro caso, el precio de cada m² será de 3.970,00 €, frente a los 4.176,35 € de media 
de la competencia. Con esto también conseguiremos reducir los costes financieros al 
vender las viviendas de una forma mucho más rápida. 
 
En las operaciones de venta de viviendas nos podemos permitir operar así, ya que es un 
sector en el que los consumidores le dan escasa importancia a la idea de que una oferta 
a buen precio se hace como una compensación por la mala calidad. 
 
Como empresa lo que más nos interesa relacionado con el precio es la relación 
calidad/costes. Para que salga óptima dicha relación, procuraremos reducir costes y 
sobretodo controlarlos. 
 
Como podemos observar, según el estudio de mercado realizado en el proyecto, el 
precio que está dispuesto o puede pagar el cliente es de 4.176,35 € / m². Comparando 
nuestra promoción con la media, hemos llegado a la conclusión de que podemos vender 
nuestro producto a 4.126,22 € / m² (utilizando datos pesimistas para mayor seguridad de 
venta). Aún y así, para hacer más atractiva la oferta al final lo hemos reducido a 3.970 € / 
m² 
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Distribución 
En nuestro caso, el producto ofertado se vende directamente al consumidor desde el 
lugar donde se construye. 
 
Por este motivo, nuestro canal de distribución es la venta directa, por la tanto comporta 
las siguientes ventajas: 
 
· No existen intermediarios. 
· Sensibilidad a los cambios del mercado. 
· Control total y constante del mercado. 
· Máximo contacto con el consumidor final. 
· Información directa por el mercado. 
 
Como inconvenientes, presenta los siguientes: 
 
· Imposibilidad de un mayor stock para servir cualquier pedido 
· Administración más amplia y costosa 
 
Publicidad 
En nuestro caso la publicidad no tiene un papel tan importante como en otras ofertas, ya 
que las VPO de nuestro producto se adquieren por sorteo y el resto de viviendas 
ofertadas son a buen precio. Aún y así nos hemos de promocionar para dar hacia los 
clientes la imagen que nos hemos propuesto.  
 
Para ayudarnos a vender mejor, se debe centrar la publicidad en informar a los usuarios 
que tienen más interés en nuestra oferta. En nuestro caso, como ya hemos explicado 
anteriormente, son los jóvenes y la gente mayor principalmente. 
 
Se pretendería publicitar la imagen descrita en el apartado de estrategia de 
posicionamiento, con especial hincapié en los precios de nuestra promoción, que según 
nuestros más potenciales compradores es lo principal.   
 
En el caso las VPO, realizaremos como publicidad simplemente una explicación de 
todas sus ventajas, remarcando las principales. Estas son el bajo precio y las facilidades 
financieras que proporciona la “secretaria de l’habitatge”.  
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Primero realizaríamos una publicidad informativa y después recordatoria sobre los 
siguientes puntos: 
 
· Informar al mercado de un cambio de precios 
· Deshacer malentendidos, sobretodo en materia de calidad 
· Reducir los temores de los consumidores 
· Crear una imagen de nuestra empresa 
· Dar a conocer y dar apoyo a las promociones de ventas. 
 
Para publicitarnos, usaremos canales no personales de comunicación. Utilizaremos 
diarios, correo directo, radio, Internet y medios de exposición (vallas, pósters…). 
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6 DEFINICIÓN Y DESARROLLO DEL PRODUCTO INMOBILIARIO 
6.1 ELECCIÓN DEL TIPO DE PRODUCTO A OFERTAR 
La elección del tipo de producto a ofertar viene determinada por satisfacer las 
necesidades de la demanda. La principal exigencia de nuestro público objetivo es que el 
precio sea asequible, por lo que nuestra promoción se basará en reducir los costes y 
sobretodo controlarlos. De este modo podremos rebajar el precio de venta. 
 
Como confirmamos en la encuesta realizada, nuestro público objetivo son las parejas 
jóvenes, los jóvenes solteros que desean emanciparse y los adultos ya mayores. 
 
Para darle mayor funcionalidad y utilidades a nuestra promoción, vamos a realizar una 
infraestructura que permite a los compradores disponer de Internet de alta velocidad, ver 
la televisión en alta definición y poder realizar videollamadas. 
 
Para satisfacer las necesidades de los jóvenes solteros y de los adultos entre 60 – 80 
años, tenemos 5 viviendas de una habitación. El tamaño que desean está entre los 50 – 
65 m² construidos, y en nuestro caso ofrecemos viviendas entre 52 – 56 m² construidos. 
A la hora de la distribución, hemos decidido utilizar el menor número de tabiques y 
conectar las estancias visualmente, para dar una mayor sensación de espacio. 
 
Las parejas jóvenes, que necesitan un mayor espacio, encontrarán en nuestra 
promoción 6 viviendas de dos habitaciones, con una superficie situada en el intérvalo de 
59 – 69 m². También están diseñadas para un porcentaje importante de adultos 
mayores, que veían la opción de dos habitaciones interesante. La distribución seguirá las 
mismas pautas que el caso de las viviendas de una habitación. 
 
Analizadas las características urbanísticas del solar, la mejor opción para aprovechar al 
máximo el espacio de nuestra promoción es realizar PB + 2, ya que así perdemos 
menos espacio de la zona de escalera. Al tener menos de 4 alturas, podemos realizar la 
estructura de fábrica de ladrillo, que es mucho más barata y cumple con todas las 
exigencias normativas, reduciendo aún más el precio de venta.  
 
Como hemos indicado anteriormente, ofreceremos nuestro producto con una mayor 
eficiencia energética, que a largo plazo comporta menor contaminación y menor gasto 
del usuario. 
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En conclusión, realizaremos una promoción de vivienda plurifamiliar con una pared 
medianera, renta tipo social con estructura de fábrica de ladrillo y una altura inferior a 4 
plantas de calidad media. 
 
6.2 DISEÑO Y ANTEPROYECTO DEL EDIFICIO PREVISTO 
A la hora de diseñar nuestro producto inmobiliario, se han estudiado las opciones que 
mejor satisfacen las necesidades de la demanda. Según la encuesta realizada, sabemos 
que las viviendas deben ser baratas, por lo que realizaremos el máximo numero de 
viviendas permitido, ya que así tendrá menos superficie y el precio total será menor. 
 
La calidad de los materiales será media, ya que aumentarla no generaría más demanda 
(venderíamos más cara la vivienda, reduciendo su atractivo) y con realizarla de calidad 
baja conseguiríamos dar una imagen de mala calidad (reduciendo el atractivo). 
 
Por otro lado, hemos decidido utilizar todo el espacio que la edificabilidad nos permite 
destinado íntegramente a interior de vivienda. La mayoría de los encuestados nos 
respondieron que en viviendas de dimensiones reducidas prefieren tener un mayor 
espacio de vivienda a una terraza.  
 
También realizaremos la distribución de la vivienda de tal manera que tenga una mayor 
sensación de espacio interior. Esto lo conseguiremos realizando la menor superficie de 
tabiques posible y dejando estancias abiertas que a su vez estén conectadas. 
 
Las viviendas tendran una o dos habitaciones, ya que es lo más demandado. En nuestro 
caso hemos construido 6 viviendas con 2 habitaciones y 5 viviendas con una habitación. 
 
Una vez analizadas las características urbanísticas de nuestro solar, sabemos que la 
edificabilidad nos permite construir 816,2 m² de techo. Es por este motivo que 
diseñaremos el mínimo número de plantas posibles (PB + 2), para reducir los m² de la 
zona de escalera.  
 
Dividiremos el solar en tres zonas, respetando la normativa urbanística. Una zona 
ajardinada, que será de 107,46 m², una zona para viales de 197,67 m² y la zona de la 
construcción, de 272,05 m². 
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Según el Decreto 55/2009, de 7 de abril, sobre habitabilidad, el diseño de nuestro 
edificio debe respetar los siguientes parámetros. 
 
(Más información en el ANEXO V: Sobre el Decreto 55 / 2009 de habitabilidad, y 
consultar el ANEXO VII: Documentación gráfica para ver la solución de diseño 
adoptada.) 
 
En el edificio: 
 
· Debe haber un ascensor. 
 
· Delante del ascensor se debe permitir la inscripción de un círculo de 1,5 m de diámetro. 
 
· Los patios de ventilación no deben ventilar directamente el parking. 
 
· Se necesita un espacio para uso de la comunidad de 3,6 m2 accesible desde una zona 
común. 
 
· La altura libre entre forjados será como mínimo de 2,70 m. 
 
· Se debe prever una infraestructura común de telecomunicaciones. 
 
En la vivienda: 
 
· La superficie útil interior no ha de ser inferior a 40 m2. 
 
· Las viviendas con superficie útil interior inferior a 50 m2 no hará falta que tengan 
ventilación transversal natural 
 
· En la sala de estar-comedor se debe permitir la inscripción de un círculo de 3 m de 
diámetro. Deberá contactar con la fachada mínimo en 2 m, y no se admiten 
estrangulamientos inferiores a 1,5 m en planta. 
 
· En la cocina se ha de poder inscribir un círculo de 1,2 m de diámetro, libre del giro de 
puertas y el equipamiento fijo. 
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· En el lavabo, entre 0 y 0,7 m de altura, se podrá inscribir un círculo de 1,2 m de 
diámetro, libre del giro de puertas y el equipamiento fijo. 
 
· Las puertas de acceso a la vivienda y a espacios practicables tendrán una anchura 
mínima de 0,8 m y una altura mínima de 2 m. En el caso de no ser practicables, la 
anchura mínima podrá ser 0,7 m. 
 
· Los espacios destinados a la circulación serán como mínimo de 1 m de ancho y 
permitirán la inscripción de un círculo de 1,2 m delante de puertas. 
 
· La altura libre entre el pavimento acabado y el techo será como mínimo de 2,5 m, a 
excepción de las cámaras higiénicas, cocinas y espacios de circulación, que será 2,2 m. 
· Las viviendas dispondrán como mínimo de una fachada abierta al espacio libre exterior, 
y su perímetro no será inferior a S/9, siendo “S” la superficie útil. 
 
· La suma de las superficies de sala de estar (E), comedor (M), y cocina (C) respetará la 
siguiente tabla: 
 
Núm. de habitaciones  1   2   3  4 o más 
Superficie EMC   20 m²   24 m²   26 m²   30 m² 
 
· La superficie de las habitaciones respetará el siguiente cuadro: 
 
Núm. de habitaciones  1   2   3   4 o más 
Superficie H 1   ≥10 m²  ≥10 m²  ≥10 m²  ≥10 m² 
Superficie H 2   -   ≥8 m²   ≥8 m²   ≥8 m² 
Superficie H 3   -   -   ≥8 m²   ≥8 m² 
Superficie H 4  -  -   -   ≥8 m² 
 
· En una de las habitaciones con superficie igual o superior a 9 m2, se podrá inscribir un 
círculo de 2,6 m de diámetro, en el resto podrá ser de 2 m. 
 
· Los espacios de uso común y las habitaciones deben tener ventilación e iluminación 
natural directa desde el exterior mediante aperturas de una superficie no inferior a 1/8 de 
su superficie útil. 
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· Se preverá un espacio para almacenaje que como mínimo respetará las superficies del 
siguiente cuadro: 
 
Núm. de habitaciones  1   2   3 o más 
Almacenaje personal  1,00 m²  2,00 m²  3,00 m² 
Almacenaje general  0,70 m²  0,70 m²  0,70 m² 
Total almacenaje   1,70 m²  2,70 m²  3,70 m² 
 
· Las cámaras higiénicas respetarán la cantidad mínima de elementos del siguiente 
cuadro: 
 
Núm. de habitaciones  1, 2 o 3 4 o más 
Inodoro    1   2 
Lavamanos   1   2 
Plato de ducha/bañera  1   1 
 
· Las viviendas con 2 o más habitaciones tendrán un espacio reservado a la lavadora de 
ropa, de superficie mínima 1,4 m2. Si se integra en la cocina será de 2,4 m2. 
 
· Todas las viviendas deben tener tendedero, protegido de vistas desde el espacio 
público. Para poder utilizar un patio interior, en este se permitirá inscribir un círculo de 
1,8 m de diámetro. 
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6.3 PROYECTO FUNCIONAL 
 
El objetivo del proyecto funcional consiste en la definición del edificio a partir de la 
memoria descriptiva, memoria constructiva y planos de la construcción. Los planos se 
pueden ver en el Anexo VII: Documentación gráfica. 
 
6.3.1 Memoria descriptiva 
 
Información previa 
Nuestra promoción se realizará en un solar urbano situado en el distrito de Sant Martí de 
Barcelona, en la C/ Aragón 614. La superficie del solar es de 583 m². 
 
En cuanto al entorno físico, tendrá de las siguientes características: 
 
· Se encuentra cerca de la playa, y al lado de zonas verdes de gran extensión, como son 
el “Parc del Clot” y “els jardins del Clot de la Mel”. También esta cerca del centro 
comercial “Les Glòries”. 
 
· La comunicación con el transporte público es muy buena, situado al lado del metro 
(Clot L1), paradas de autobús y cerca del tranvía. 
 
· Ubicado en la calle Aragón, también está muy cerca de importantes calles como la 
Avenida Meridiana, la Gran Vía y la Avenida Diagonal. 
 
· Tiene una pared medianera con un edificio colindante al Oeste, mientras que al Este 
nos encontramos con una acera que da a una calle. 
 
La normativa urbanística que nos afecta en nuestro solar es la Normativa Urbanística del 
Plan General Metropolitano de Barcelona. En concreto, las características de la 
volumetría permitida se hallan en el “Títol IV – Reglamentació detallada del sòl urbà”, en 
la “Secció 2a, Zona de nucli antic”. A la hora de diseñar el edificio, hemos de tener en 
cuenta los parámetros de esta normativa. 
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Descripción del proyecto 
El uso del edificio es exclusivamente residencial, pensado en satisfacer las necesidades 
de los demandantes de la zona. 
 
El proyecto cumple con todas las normas técnicas expuestas a continuación: 
 
· Código técnico de la edificación (CTE) R.D 314/2006 de 17 de marzo. 
 
· Instrucción de hormigón estructural (EHE – 08) R.D 1247/2008 de 18 de julio. 
 
· Norma de construcción sismorresistente (NCSE02) R.D 997/2002 de 27 de septiembre. 
 
· Infraestructuras comunes de telecomunicaciones y su reglamento R.D Ley 1/1998 de 
27 de febrero. 
 
· Reglamento electrotécnico de baja tensión (REBT) R.D 842/2002 de 2 de agosto. 
 
· Reglamento de instalaciones térmicas (RITE) R.D 1027/2007 
 
· R.D. 55 / 2009 sobre habitabilidad 
 
También cumple con la Normativa urbanística del Plan General Metropolitano de 
Barcelona que nos afecta. 
 
La edificabilidad es de 1,4 m² suelo / m² techo. El edificio consta de PB + 2, teniendo una 
superficie rectangular en cada planta de 272,05 m². El lado de la fachada principal mide 
15,78 m, igual que la parte posterior del edificio, mientras que el lateral del edificio mide 
en ambos lados 17,24 m. La zona de escalera se halla en el centro, para reducir así los 
pasillos que serían necesarios para acceder a las viviendas en otro caso. 
 
Las superficies construidas y útiles, y su distribución, accesos y evacuación, se 
encuentran en el Anexo VII: Documentación gráfica, en los planos 06 y 07. 
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Las previsiones técnicas a considerar en el proyecto respecto al sistema estructural 
serán las siguientes: 
 
· Cimentación 
La cimentación estará compuesta por zapatas aisladas, flexibles, de hormigón armado 
HA-25 con acero B-500-S, con áridos machacados de tamaño máximo 40 mm., 
consistencia blanda (HA-25/B/40/IIa), y vertido con cubilote de 250 litros. 
 
Esta elección se debe a que en la zona de nuestro solar, la tensión máxima admitida por 
el suelo es de 2 kg / cm². Lo recomendado en estos casos es utilizar zapatas flexibles, 
ya que tienen mayor contacto con el suelo y transmiten mejor las cargas. 
  
· Estructura portante 
A continuación de las zapatas, realizaremos una verdugada de fábrica de ladrillo en 
tomado con mortero tipo M-40-a. Los pilares se ejecutarán con fábrica de ladrillo 
perforado para revestir tomado con mortero tipo M-40-a. El grosor de los pilares será de 
30 cm x 30 cm. 
 
· Estructura horizontal 
Los forjados se solucionarán con semiviguetas semiresistentes armadas, hormigón 
armado HA-25, con áridos machacados de tamaño máximo 40 mm., consistencia blanda 
(HA-25/B/40/IIa), con acero B-500S y vertido con cubilote de 250 litros. Para aligerar el 
peso de los forjados, utilizaremos material aligerante cerámico entre las semiviguetas. 
 
En los cerramientos del edificio utilizaremos fábrica de ladrillo perforado de 15 cm de 
espesor, revocado por el interior, cámara de aire con aislamiento térmico y tabique de 
ladrillo hueco. El acabado de fachada será un estuco monocapa “raspado” de color 
crema. 
 
En todo el edificio colocaremos tanto el aislamiento térmico como acústico necesario 
para el correcto acondicionamiento ambiental. 
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Prestaciones del edificio 
Las prestaciones del edificio están en función de las exigencias básicas del CTE 
(seguridad y habitabilidad), de la funcionalidad y de las limitaciones de uso. 
 
· Exigencias de seguridad: 
Seguridad estructural: DB – SE del CTE. Se ha de asegurar que el edificio tiene un 
comportamiento estructural adecuado frente a las acciones e influencias previsibles a las 
que pueda estar sometido 
 
Seguridad en caso de incendio: DB – SI del CTE. Se debe reducir a límites aceptables el 
riesgo de que los usuarios del edificio sufran daños derivados de un incendio de origen 
accidental, como consecuencia de las características del proyecto, construcción, uso y 
mantenimiento. 
 
Seguridad de utilización: DB – SU del CTE. Reduciremos a límites aceptables el riesgo 
de que los usuarios de un edificio sufran daños inmediatos durante el uso previsto del 
mismo, como consecuencia de las características del proyecto, construcción, uso y 
mantenimiento. 
 
· Exigencias de habitabilidad: 
Salubridad: DB – HS del CTE. Reduciremos a límites aceptables el riesgo de que los 
usuarios, dentro de los edificios y en condiciones normales de utilización, padezcan 
molestias o enfermedades, así como el riesgo de que los edificios se deterioren y de que 
deterioren el ambiente de su entorno inmediato. 
 
Protección frente al ruido: DB – HR del CTE: Limitaremos, dentro de los edificios y en 
condiciones normales de utilización, el riesgo de molestias o enfermedades que el ruido 
pueda producir a los usuarios como consecuencia de las características del proyecto, 
construcción, uso y mantenimiento. 
 
Ahorro de energía: DB – HE del CTE: Conseguiremos un uso racional de la energía 
necesaria para la utilización del edificio, reduciendo a límites sostenibles su consumo y 
conseguir asimismo que una parte de este consumo proceda de fuentes de energía 
renovable. 
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· Exigencias de funcionalidad 
Utilización: La disposición y las dimensiones de los espacios y la dotación de las 
instalaciones facilitarán la adecuada realización de las funciones previstas en el edificio. 
 
Accesibilidad: De tal forma que se permita a las personas con movilidad y comunicación 
reducidas el acceso y la circulación por el edificio en los términos previstos en su 
normativa específica. 
 
Acceso a los servicios: De telecomunicaciones audiovisuales y de información de 
acuerdo con lo establecido en su normativa específica. 
 
· Limitaciones de uso: 
Limitaciones de uso del edificio: Las limitaciones de uso del edificio responderán, en 
general, a la adecuación de las prestaciones y previsiones proyectadas, en concordancia 
con usos compatibles y del funcionamiento adecuado de sus estructuras e instalaciones. 
 
Limitaciones de uso de las dependencias: El edificio solo podrá destinarse a los usos 
previstos en el proyecto. La dedicación a un uso distinto del proyectado requerirá de un 
proyecto de reforma y cambio de uso que será objeto de licencia nueva. Este cambio de 
uso será posible siempre y cuando el nuevo destino no altere las condiciones del resto 
del edificio ni sobrecargue las prestaciones iniciales del mismo. 
 
Limitación de uso de las instalaciones: Las instalaciones se han proyectado en 
cumplimiento de los DB del CTE, con las exigencias pedidas en cada caso de acuerdo 
con los valores previsibles para su adecuado funcionamiento; por tanto, cualquier 
variación en los usos proyectados implicará, en su caso, el comprobar que los 
parámetros de utilización siguen siendo válidos para el nuevo uso que se pudiera 
establecer, si fuera de rango distinto al inicialmente proyectado. 
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6.3.2 Memoria constructiva 
 
Movimiento de tierras: 
- Se comenzará realizando el desbroce del terreno con palas cargadoras. Con éstas 
mismas, se continuará con el desmonte del terreno. La excavación seguirá hasta la 
cota necesaria, teniendo en cuenta que colocaremos una capa de grava para evitar 
humedades en el edificio. Las tierras sobrantes se transportarán al vertedero por 
medio de camiones. 
 
Cimentación: 
- Constará de zapatas aisladas y riostras de hormigón armado HA-25 con acero B-
500S. 
- Para evitar los problemas de corrosión del acero a causa de la humedad del terreno, 
se verterá antes del hormigón de la zapata una capa de hormigón de limpieza. 
- Se realizará un muro de contención de tierras alrededor del edificio, de hormigón 
armado con acero B-500S. El muro se cubrirá con una lámina de poliestireno para 
aislarlo del terreno. 
 
Estructura: 
- La cimentación, como hemos indicado antes, será de hormigón armado HA-25 con 
acero B-500S. 
- La estructura será de pilares de fábrica de ladrillo y de forjados que tendrán jácenas 
semiviga con casetones para aligerar el peso. El armado se estipulará en los planos. 
- La cubierta será plana transitable con acabado cerámico, excepto en la zona de la 
caja de escalera, que será plana no transitable con acabado de grava. 
- Todas las dimensiones de los elementos estructurales indicadas en el Anexo IV: 
Documentación gráfica son simplemente a nivel indicativo. 
 
Cerramientos: 
- Fábrica de ladrillo de 15 cm. de espesor formadas con ladrillo perforado gero de 7,5 
cm. de canto, revoco por su interior, cámara de aire con aislamiento térmico y 
tabique de ladrillo hueco ¼. 
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Divisiones interiores: 
- En las paredes de la vivienda, usaremos ladrillo hueco de 7 cm. en aseos y cocinas y 
de 4 cm en el resto. 
- En las paredes divisorias entre viviendas, utilizaremos tocho de 14x29x10 cm. 
- Se incluirá el aislamiento, tanto térmico como acústico, en todo el edificio. 
 
Acabados exteriores: 
- En la fachada, realizaremos un revestimiento de estuco monocapa “raspado” de 
color crema 
- Los dinteles de las aberturas también tendrán el mismo acabado, pero los 
vierteaguas no, serán de color gris. 
 
Acabados interiores: 
- El pavimento interior, tanto en las viviendas como en la zona de escalera, se 
realizará con piezas cerámicas blancas de 20x30cm. 
- Las paredes y techos se realizarán a buena vista, y se realizará reglada en zócalos, 
ángulos y aristas. Utilizaremos placas de yeso laminado en cocinas, baños, aseos y 
pasillos. 
- La pintura empleada será al plástico en paredes y techos, de color blanco, tanto en 
interiores como en zonas comunes. Se realizará un barnizado satinado en la 
carpinteria interior. 
 
Carpinteria exterior: 
- Se realizarán de aluminio lacado en blanco, y tendrán rotura de puente térmico. 
- Todo el acristalamiento será con vidrio de características 4-6-6 y donde se necesite 
vidrio de seguridad, será de características 4-6-33,1. 
- La puerta de la entrada será de seguridad, y estará acristalada con vidrio de 
seguridad para permitir entrar luz en el edificio. 
- La puerta de entrada al garaje será de aluminio, con acabado gris. 
 
Carpinteria interior: 
- Las puertas serán lisas chapadas en haya para barnizar, no se incluirán armarios 
empotrados. 
- Las persianas serán de plástico tanto en dormitorios como en el salón-comedor. 
 
Cerrajería: 
- Barandillas de perfiles huecos laminados de acero, para pintar. 
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Saneamiento: 
- Red separativa de aguas residuales y pluviales hasta el sifón general. 
- Las aguas pluviales se acumularán en un depósito cisterna enterrado, de éste modo 
aprovecharemos esa agua para regar la zona ajardinada. 
- Se realizará con tubo de PVC. Se colocará entre paredes de ladrillo macizo e 
interiormente llevarán mortero de cemento Portland dosificado 1:4, y será registrable. 
En los tramos que vaya enterrado se colocará en una solera de hormigón de 10 cm 
de ancho. 
 
Fontanería: 
- La red de agua fría y caliente se realizará con tubería de polietileno reticular, piezas 
de unión de latón resistentes al descincado y termo de producción instantánea de 
agua caliente. 
- Se colocarán placas solares en cubierta que se encargarán de producir agua caliente 
sanitaria. 
 
Gas 
- Se prevé instalación de gas natural. 
- La instalación se llevará a cabo con tubería de cobre rígido. 
 
Electricidad: 
- Tendrá un grado de electrificación básica (5 circuitos) 
- Se regirá en todo momento por las Normas del Reglamento Electrotécnico de Baja 
Tensión. 
- La instalación se realizará con tubo de plástico encastado, que posteriormente se 
recubrirá con tubo de PVC corrugado. 
- Se colocarán luces de emergencia en todas las puertas. 
 
Calefacción y renovación de aire: 
- La calefacción será tipo monotubular, con radiadores de chapa en cada estancia. 
Cada radiador tendrá su propio termostáto individual, para así facilitar el ahorro 
energético. 
- Dispondrá de caldera mixta a gas. 
- Para la renovación de aire y ventilación, se seguirán las indicaciones del Código 
Técnico de la Edificación apartado HS3. 
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Protección contra rayos 
- Se instalará un pararrayos en la cubierta con un cable de tierra enterrado en la 
parcela. 
 
Protección contra incendios 
- Se colocarán extintores portátiles cada 15 m de recorrido, desde cualquier punto de 
origen de evacuación. 
- Se deberá señalizar la dirección de salida para que sea visible desde cualquier punto 
de evacuación, y tendrán que ser visibles también en caso de que falle el sistema de 
iluminación. 
 
Jardinería 
- Como nos obliga a tener una zona verde en la parcela la normativa urbanística que 
nos afecta, realizaremos una zona ajardinada en la parte trasera del edificio. 
- Parte de la jardinera estará ubicada encima del parking, por lo que no tendremos 
árboles ya que sus raíces podrían afectar de forma severa la estructura. 
- Tendrá una instalación simple de riego automático, que utilizará agua pluvial 
almacenada en un depósito cisterna enterrado, como indicamos anteriormente. 
 
Fumistería y muebles de cocina: 
- Placa de cocción de 3 fuegos, horno, campana extractora y 3,5 ml de muebles de 
cocina acabados en melamina. 
 
Material sanitario y grifería: 
- Se utilizará material nacional, de calidad sencilla, y constará de plato de ducha, 
inodoro, bidet y lavamanos.  
 
Instalaciones especiales: 
- Portero electrónico, red telefónica interior, antena colectiva TV-FM e infraestructura 
de telecomunicaciones. 
 
Ascensores: 
- Practicables con puertas semiautomáticas de acero para pintar y motor incorporado 
en hueco. 
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7 ESTUDIO ECONÓMICO-FINANCIERO 
7.1 ESTUDIO ECONÓMICO 
7.1.1 Precio del solar 
Hemos hallado en el registro de la propiedad que el precio del solar objeto de estudio es de 
881.496,00 €. Esto nos supone que por cada m² construido (816,20 m² en total), tenemos 
una repercusión del solar de 1.080,00 € / m². 
 
Hemos decidido comprobar si el precio de este solar es razonable, comparándolo con el que 
estimamos que es el de los solares cercanos de la competencia. 
 
Para ello, hemos decidido hacer un estudio económico muy básico que se muestra en el 
ANEXO VI: Precio del solar. En el calculamos el precio por m² construido que está dispuesta 
a pagar nuestra competencia para que su operación salga rentable. 
 
Después de realizado dicho estudio, observamos que el precio que la competencia está 
dispuesta a pagar también la cantidad de 1.080,00 € / m² construido, por lo que el precio de 
nuestro solar obtenido en el registro de la propiedad es razonable. 
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7.1.2 Precio de construcción 
 
Los costes están en € / m² edificado y basados en el último trimestre del 2009 del Boletín 
Económico de la construcción. Lo hemos desglosado por capítulos, con todas sus 
operaciones descritas. 
 
Partida Descripción Coste 
 Capítulo 1: Acondicionamiento del terreno  
1.1 
Preparación del terreno: 
· Desbroce, nivelación y limpieza del terreno de 20 cm. de 
profundidad con pala cargadora y posterior replanteo 
 
1.2 
Excavación del terreno: 
· Desmonte de tierras realizado con pala cargadora 
· Excavación de zanjas para cimientos aislados 
 
1.3 
Transporte y carga de tierras: 
· Transporte con camión a vertedero 
 
   
 Coste estimado 5,66 € / m² 
   
 Capítulo 2: Cimentación  
2.1 
Cimentación común: 
· Capa de hormigón de limpieza de 10 cm. de espesor 
· Zapatas aisladas de hormigón armado HA-25, áridos 
machacados de tamaño máximo 40 mm., consistencia blanda 
(HA-25/B/40/IIa), con acero B-500S y vertido con cubilote de 250 
litros. 
· Riostras de cimentación de hormigón armado HA-25, áridos 
machacados de tamaño máximo 40 mm., consistencia blanda 
(HA-25/B/40/IIa), con acero B-500S y vertido con cubilote de 250 
litros. 
· Muro de contención de hormigón armado HA-25, áridos 
machacados de tamaño máximo 40 mm., consistencia blanda 
(HA-25/B/40/IIa), con acero B-500S y vertido con cubilote de 250 
litros. 
 
   
 Coste estimado 11,79 € / m² 
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 Capítulo 3: Estructura de fábrica de ladrillo  
3.1 
Muros de fábrica de ladrillo: 
· Muros de fábrica de ladrillo en verdugada tomado con mortero 
tipo M-40-a 
 
3.2 
Pilares: 
· Pilares de fábrica de ladrillo perforado para revestir tomado con 
mortero tipo M-40-a 
 
3.3 
Forjados: 
· Forjado con semiviguetas semiresistentes armadas, hormigón 
armado HA-25, áridos machacados de tamaño máximo 40 mm., 
consistencia blanda (HA-25/B/40/IIa), con acero B-500S y vertido 
con cubilote de 250 litros. Material aligerante cerámico entre 
semiviguetas. 
 
   
 Coste estimado 105,65 € / m² 
   
 Capítulo 4: Albañilería  
4.1 Muros de fábrica de ladrillo· Muros de fábrica de ladrillo 
perforado para revestir tomado con mortero tipo M-40-a 
 
4.2 
Tabiques y tabicones 
· Tabique de ladrillo hueco tomado con mortero tipo M-40-a 
· Tabicón de ladrillo doble hueco tomado con mortero tipo M-40-a 
 
4.3 
Elementos y trabajos complementarios 
· Dinteles 
· Vierteaguas 
· Jambas 
 
   
 Coste estimado 169,66 € / m² 
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 Capítulo 5: Cubiertas  
5.1 
Azoteas 
· Azotea transitable, formada por hormigón aligerado de 
pendiente, aislamiento térmico, lámina impermeable, lámina 
geotextil, y mortero de agarre para el solado cerámico superior. 
· Mimbel del mismo material que el solado de la azotea 
· Sumideros 
· Juntas de dilatación, una cada 25 m² 
 
   
 Coste estimado 44,69 € / m² 
   
 Capítulo 6: Revestimientos  
6.1 
Revocos 
· Revoco en paramentos verticales de mortero de cal sin 
maestrear 
 
6.2 
Enyesados 
· Guarnecido y enlucido en paramentos verticales a buena vista 
· Guarnecido y enlucido en paramentos horizontales a buena 
vista 
· Formación de arista 
 
6.3 
Alicatados 
· Alicatado en paramentos verticales de 20x20 cm. colocado a la 
llana rayada con cemento adhesivo sobre revoco. 
 
6.4 
Falsos techos 
· Falso techo de placas de escayola para revestir 
 
6.5 
Estucos, esgrafiados y monocapas 
· Mortero monocapa con acabado raspado en paredes exteriores 
color crema.  
 
   
 Coste estimado 56,33 € / m² 
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Capítulo 7: Pavimentos 
7.1 
Pavimentos de baldosas 
· Pavimento de baldosas de terrazo tomado con mortero tipo         
M-40-a 
· Pavimento de gres tomado con mortero tipo M-40-a 
 
   
 Coste estimado 73,33 € / m² 
   
 Capítulo 8: Carpintería exterior  
8.1 
Ventanas y balconeras 
· Ventanas correderas de aluminio lacado color blanco 
· Ventanas practicables de aluminio lacado color blanco 
 
8.2 
Puertas 
· Puerta de entrada de aluminio 
 
8.3 
Persianas 
· Persianas enrollables de PVC 
 
   
 Coste estimado 34,19 € / m² 
   
 Capítulo 9: Carpintería interior  
9.1 
Puertas 
· Puerta blindada de entrada a vivienda 
· Premarco de puertas 
· Premarco de ventanas 
 
9.2 
Muebles de cocina 
· Muebles altos 
· Muebles bajos 
· Encimera de marmol 
· Zócalos 
 
   
 Coste estimado 38,56 € / m² 
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Capítulo 10: Cerrajería 
10.1 
Cerramientos metálicos y barandillas 
· Rejas y montantes de cerramiento para viviendas en planta 
baja 
· Barandillas para escalera 
· Pasamanos 
 
10.2 
Carpintería metálica 
· Puerta de garage 
· Puerta de ascensor 
 
   
 Coste estimado 10,00 € / m² 
   
 Capítulo 11: Vidriería  
11.1 
Vidrierías en puertas, ventanas y escaparates 
· Vidrio con cámara en todas las ventanas de las viviendas 
· Vidrio laminar de seguridad en la puerta de entrada al edificio 
 
   
 Coste estimado 12,61 € / m² 
   
 Capítulo 12: Pintura  
12.1 
Pinturas sobre paramentos horizontales o verticales 
· Pintura plástica 
 
12.2 
Pintura sobre hierro o madera· Pintura de elementos de 
cerrajería· Pintura de puertas de madera· Pintura de ventanas· 
Pintura de persianas· Barnizado· Lacado 
 
   
 Coste estimado 29,91 € / m² 
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Capítulo 13: Instalación de saneamiento y evacuación 
13.1 
Arquetas y albañales 
· Acometida general de saneamiento 
· Conexión con la red general de saneamiento 
· Soleras de hormigón para albañales y arquetas 
 
13.2 
Red general de saneamiento interior del edificio 
· Bajante vertical 
· Desagües de aparatos sanitarios 
 
13.3 
Evacuación de humos y gases 
· Campana extractora 
· Conductos de ventilación 
· Renovación del aire 
 
   
 Coste estimado 27,54 € / m² 
   
 Capítulo 14: Instalación de electricidad  
14.1 
Acometidas y redes 
· Acometida subterranea 
· Red de toma de tierra 
 
14.2 
Instalaciones interiores 
· Cuadro general de mando y protección 
· Cuadro de distribución 
· Red de distribución interior en escaleras y zonas comunes 
· Red de distribución interior vivienda 
 
14.3 
Mecanismos 
· Interruptores 
· Enchufes 
 
14.4 
Aparatos de medida 
· Cuadro de contadores 
· Amperímetro 
 
   
 Coste estimado 44,98 € / m² 
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Capítulo 15: Instalaciones de fontanería y aparatos sanitarios 
15.1 
Acometidas 
· Conexión a la red 
· Arqueta 
· Llave de registro 
· Ramal 
· Llave general del edificio 
 
15.2 
Contadores 
· Batería para contadores centralizados 
 
15.3 
Montantes 
· Montantes de tubo 
· Llaves de cierre 
 
15.4 
Red de distribución interior 
· Llave de paso 
· Caldera 
· Acumulador 
· Tubos de distribución agua fria 
· Tubos de distribución agua caliente 
· Llaves de cierre en cuartos húmedos 
 
15.5 
Aparatos sanitarios y griferia 
· Plato de ducha 
· Lavabo 
· Bidé 
· Inodoro 
· Fregadero 
· Lavadero 
 
15.6 
Elementos complementarios 
· Toallero 
· Jabonera y esponjera 
· Dispensador de papel o tejido secamanos 
· Escombrilla limpieza inodoro 
· Mampara 
 
   
 Coste estimado 76,45 € / m² 
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Capítulo 16: Instalaciones de transporte 
16.1 
Aparatos elevadores 
· Ascensores 
 
16.2 
Elementos complementarios 
· Instalación de alumbrado y alarma 
· Llaves accionamiento 
· Cuarto de maquinaria 
 
   
 Coste estimado 10,51 € / m² 
   
 Capítulo 17:Instalaciones audiovisuales y de comunicación  
17.1 
Instalaciones de telecomunicación 
· Armario de registro principal 
· Canalización externa 
· Equipamiento para recinto de telecomunicaación superior RITS 
· Canalización principal 
· Registro secundario 
· Canalización secundaria 
· Registro de paso 
· Canalización interior usuario 
· Registro de toma 
 
17.2 
Instalación de intercomunicación de audio y video 
· Equipo de alimentación· Unidad exterior de portero electrónico· 
Abrepuertas eléctrico 
 
17.3 
Instalación de telefonía 
· Sistema indivudual de telefonía 
· Punto de interconexión de red 
· Red de distribución telefónica 
· Red telefónica interior de usuario 
· Cableado 
 
   
 Coste estimado 12,00 € / m² 
   
 
COSTE TOTAL 763,86 € / m² 
 
 
Datos basados en el último trimestre del 2009 del boletín económico de la construcción. 
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- Precio de construcción sobre rasante 
 
Como se puede observar en el presupuesto expuesto, el precio por m² construido sobre 
rasante es de 763,86 € / m². En el estudio de viabilidad consideraremos el precio 764 € / 
m² construido, redondeando al alza. 
 
Debido a que nuestro edificio ofrece una mayor prestación de la normal en cuanto al 
nivel de eficiencia energética, consideramos un aumento del coste de 30 € / m² (para 
curarnos en salud) en materia de mejoras de aislamiento. Por lo tanto, consideraremos 
el coste de construcción en 794 € / m² construido. 
 
Por otro lado tenemos que el coste de los honorarios de los técnicos es el 9,5 % del 
coste anteriormente descrito. Este coste lo tendremos en cuenta a parte, ya que se ha 
de abonar incluso antes de la construcción (en la confección del proyecto). Este coste es 
de 75,43 € / m² construido. 
 
El coste a tener en cuenta sobre seguridad y salud se considera un 2 %, y se pagará 
durante la construcción. En total el coste en materia de seguridad y salud es de 
15,88 € / m² construido.  
 
- Precio de construcción bajo rasante 
 
Según el boletín económico de la construcción, el precio de construcción bajo rasante se 
considera entre el 50 % - 55 % del precio sobre rasante, sin tener en cuenta los gastos 
de seguridad y salud y los honorarios de los técnicos. 
 
De este modo, obtenemos que el coste del parking será de 400 € / m². 
 
 
Por último, cabe indicar que consideraremos que el Project manager y el promotor es la 
misma persona, y que los costes comerciales serán del 2 % sobre ventas. 
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7.2 PLANIFICACIÓN FINANCIERA 
7.2.1 Cash Flow previo 
 
DATOS   
   
Superficie solar 583,00  m² 
Precio solar 1.080,00  € / m² edificables 
Edificabilidad solar 816,20  m² edificables 
Coste construccion obra 794,00  € / m² construido 
Costes comerciales 2,00% Sobre ventas 
Honorarios tecnicos 9,50% Sobre coste construccion 
Seguridad y salud 2,00% Sobre coste construccion 
Superficie parking 347,00  m² 
Coste Parking 400,00  € / m² construido 
Superficie útil construcción (VPO) 363,07  m² útiles 
Superficie construcción (No VPO) 272,05  m² construidos 
Superficie útil Parking (VPO) 94,11  m² útiles 
   
Precio venta al público (VPO) 3.001,68  € / m² útil 
Precio venta al público (No VPO) 3.975,00  € / m² construido 
Plazas parking (VPO) 7  Unidades 
Plazas parking (No VPO) 4  Unidades 
Trasteros (VPO) 6  Unidades 
Precio parking y trasteros (VPO) 1.500,84  € / m² útil 
Precio parking (No VPO) 24.000  € / unidad 
Pisos (VPO) 7  Unidades 
Pisos (No VPO) 4  Unidades 
Años construcción 2  Años 
Años venta 2  Años 
   
Subvenciones:   
Eficiencia energética 2.800,00  € / piso (VPO) 
 
 
Consideramos al Project manager y al promotor la misma persona, y que el beneficio que 
obtienen es de un 14 % sobre el beneficio de la explotación.  
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CUENTA DE RESULTADOS  
   
Venta pisos (VPO) 1.089.819,96 €  44,88% 
Venta pisos (No VPO) 1.081.398,75 €  44,54% 
Venta parking 237.244,05 €  9,77% 
Subvenciones 19.600,00 €  0,81% 
   
COBROS 2.428.062,76 €  100,00% 
   
Precio solar -881.496,00 €  -36,30% 
Coste construcción obra -648.062,80 €  -26,69% 
Coste parking -138.800,00 €  -5,72% 
Coste comercial -21.796,40 €  -0,90% 
Honorarios técnicos -61.565,97 €  -2,54% 
Seguridad y salud -12.961,26 €  -0,53% 
   
PAGOS -1.764.682,42 €  -72,68% 
   
Resultado explotación 663.380,34 €  27,32% 
   
14% Project manager -92.873,25 €  -3,82% 
   
Beneficio 570.507,09 €  23,50% 
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Tabla 7.1 Cash Flow previo 
 
Cash flow PREVIO Año 0  Año 1  Año 2  
  
      
Subvencion     19.600,00  
Ventas       
        
COBROS 0,00  0,00  19.600,00  
        
Solar -881.496,00      
Coste construcción   -324.031,40  -324.031,40  
Coste parking   -69.400,00  -69.400,00  
Coste comercial   -10.898,20  -10.898,20  
Honorarios tecnicos -20.521,99  -20.521,99  -20.521,99  
Seguridad y salud 
  
-6.480,63  -6.480,63  
12% Project manager       
  
      
PAGOS -902.017,99  -431.332,22  -431.332,22  
  
      
Cash flow (cobros - pagos) -902.017,99  -431.332,22  -411.732,22  
Cash flow acumulado -902.017,99  -1.333.350,20  -1.745.082,42  
 
Cash flow PREVIO Año 3  Año 4  TOTAL 
  
      
Subvencion     19.600,00  
Ventas 1.204.231,38  1.204.231,38  2.408.462,76  
        
COBROS 1.204.231,38  1.204.231,38  2.428.062,76  
        
Solar     -881.496,00  
Coste construcción     -648.062,80  
Coste parking     -138.800,00  
Coste comercial     -21.796,40  
Honorarios tecnicos     -61.565,97  
Seguridad y salud 
    
-12.961,26  
12% Project manager   -92.873,25  -92.873,25  
  
      
PAGOS 0,00  -92.873,25  -1.857.555,67  
  
      
Cash flow (cobros - pagos) 1.204.231,38  1.111.358,13  570.507,09  
Cash flow acumulado -540.851,04  570.507,09    
 
 
VAN = 216.020,24  Van sobre inversión 
i = 6,00%   
TIR = 10,70% Rentabilidad sobre inversión 
     
Pay Back = 4 año   
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7.2.2 Recursos propios y financiamiento 
Al realizar la promoción de VPO, la “Secretaria de l’habitatge” nos ayuda con el 
financiamiento. Como se expuso en el apartado “Subvenciones y ayudas a las VPO”, la 
entidad bancaria nos ofrecerá, por convenio, un préstamo al 3,30 % de interés, y nos 
cubre como máximo el 80 % de los beneficios surgidos de las VPO. Como es un 
interés muy bueno, utilizaremos el máximo posible, teniendo en cuenta que no suponga 
un riesgo financiero elevado. Consideraremos este riesgo a partir del 60 % del préstamo 
total. 
 
El porcentaje restante lo obtendremos de capital de socios, a un interés en función del 
euribor actual y el riesgo de la operación. 
 
Hay 3 tipos de riesgo, y en función de nuestra percepción sumaremos un determinado 
diferencial al euribor. 
 
Euribor: Actualmente el euribor está en un valor de 1,44 % 
Riesgo país: La situación económica de España es algo débil, por lo que a este riesgo le 
consideramos un diferencial del 1,00 %. 
Riesgo sector: El sector de la construcción está muy dañado, y el diferencial en este 
caso lo consideraremos del 5,00 % 
Riesgo empresa: Consideraremos que nuestra empresa, debido a la crisis, está igual 
que la situación económica de España, así que sumaremos un diferencial de 1,00 % 
 
Con esto, concluimos con que el interés que van a aceptar nuestros accionistas será 
la suma de todos los diferenciales, es decir un 8,44 %. 
 
El promotor será al mismo tiempo el “Project Manager” de la promoción. Debido al 
estado de crisis, consideraremos que el beneficio esperado del mismo será del 14% 
de los beneficios totales. 
 
A continuación calcularemos el interés medio que nos resultará entre el préstamo 
bancario y la aportación de los socios. 
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Cálculo del préstamo de la “secretaria de l’habitatge” 
Como se expuso anteriormente, el préstamo será como máximo el 80 % del precio de 
venta total referido a las VPO. 
 
Tabla 7.2 Cálculo de la máxima subvención 
 
Vivienda Parking Trastero 
Superficie 363,07 76,82 17,29 
Coste 2.401,34 1.200,67 1200,67 
Total 871.854,51 92.235,47 20.759,58 
 
 
Precio venta total VPO:  984.849,57 € 
Máx. subvención:  984.000.00 € 
 
El resto del préstamo será de aportación de socios. 
 
Cálculo del interés medio 
La “secretaria de l’habitatge” nos da la oportunidad de disponer de un interés muy bajo, 
del 3,30 %. Por otro lado, consideraremos que los socios nos ofrecerán el préstamo a un 
interés del 8,44 %. 
 
Una vez realizado el Cash Flow previo, vemos que necesitamos como mínimo un 
préstamo de 1.745.082,42 €, que es la máxima deuda. Teniendo en cuenta que con el 
gasto financiero será algo mayor, consideraremos que con un préstamo de 2.069.000 € 
nos basta. En caso de no ser así, lo aumentaríamos. 
 
Tabla 7.3 Cálculo del interés medio 
 
Préstamo % aportación % interés % ponderación 
Banco 984.000,00 47,56 % 3,30 % 1,5695 % 
Socios 1.085.000,00 52,44 % 8,44 % 4,4260 % 
Total 2.069.000,00 100,00 % - 5,9955 % 
 
Como vemos, el préstamo respeta el riesgo financiero que estamos dispuestos a asumir. 
La aportación de los socios representa el 52,44 % del préstamo total, y estábamos 
dispuestos a asumir hasta un 60 %. 
 
Por lo tanto, consideramos el interés medio en i = 6,00 % 
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Condiciones financieras a nuestros clientes 
Según el director de una entidad del Banco “Caixa Catalunya”, para llegar a un acuerdo 
y ofrecer las mejores condiciones financieras a nuestros clientes, debemos poner la 
cuenta de beneficios en el banco. 
 
En el caso de “Caixa Catalunya”, nos ofrece las siguientes condiciones: 
 
Financiación: Hasta el 80 % sobre el valor de tasación. 
El cliente deberá aportar el 20 % para poder tener una hipóteca de estas características. 
 
Interés del primer año: 3,30 % 
El primer año de la hipóteca, el cliente tendrá un interés del 3,30 % 
 
Revisión: Euribor + 0,54 % 
Esta revisión se realizará una vez al año, y se le aplicará al cliente a partir del segundo 
año hasta el final de la hipóteca. 
 
Amortización anticipada: 0,00 % 
Si el cliente decide algún mes devolver mayor cantidad del préstamo, no tendrá ninguna 
penalización. 
 
Cancelación: 0,00 % 
Si el cliente decide pagar completa la hipoteca antes del tiempo acordado, tampoco se le 
penalizará. 
 
 
Se ha llegado al acuerdo de que estas condiciones serán para todos nuestros clientes, 
tanto los que compren VPO como los que no.  
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7.2.3 Cash Flow definitivo 
 
Tabla 7.4 Cash Flow definitivo 
 
Cash flow DEFINITIVO 0  1  2  
        
Subvencion     19.600,00  
Ventas       
        
COBROS 0,00  0,00  19.600,00  
        
Solar -881.496,00      
Coste construcción   -324.031,40  -324.031,40  
Coste parking   -69.400,00  -69.400,00  
Coste comercial   -10.898,20  -10.898,20  
Honorarios tecnicos -20.521,99  -20.521,99  -20.521,99  
Seguridad y salud 
  
-6.480,63  -6.480,63  
14% Project manager       
Gasto financiero -83.556,00  -101.376,00  -124.046,00  
        
PAGOS -985.573,99  -532.708,22  -555.378,22  
        
Prestamo de socios 990.000,00    95.000,00  
Prestamo "secretaria habitatge"   540.000,00  444.000,00  
        
Cash flow (cobros - pagos) 4.426,01  7.291,78  3.221,78  
Cash flow acumulado 4.426,01  11.717,80  14.939,58  
 
Cash flow DEFINITIVO 3  4  TOTAL 
        
Subvencion     19.600,00  
Ventas 1.204.231,38  1.204.231,38  2.408.462,76  
        
COBROS 1.204.231,38  1.204.231,38  2.428.062,76  
        
Solar     -881.496,00  
Coste construcción     -648.062,80  
Coste parking     -138.800,00  
Coste comercial     -21.796,40  
Honorarios tecnicos     -61.565,97  
Seguridad y salud 
    
-12.961,26  
14% Project manager   -92.873,25  -92.873,25  
Gasto financiero -124.046,00  -124.046,00  -557.070,00  
        
PAGOS -124.046,00  -216.919,25  -2.414.625,67  
        
Prestamo de socios 0,00  -1.085.000,00  0,00  
Prestamo "secretaria habitatge"   -984.000,00    
        
Cash flow (cobros - pagos) 1.080.185,38  -1.081.687,87  13.437,09  
Cash flow acumulado 1.095.124,96  13.437,09    
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En el Cash Flow definitivo estamos obligados a solicitar el préstamo de compra del solar a 
los socios, ya que sin tener registrado el solar a nuestro nombre las entidades bancarias no 
están dispuestas a asumir el riesgo de dar una hipoteca. 
 
Hemos considerado los siguientes intereses. 
 
 
i socios = 8,440% 
     
i banco = 3,300%      
 
 
      
 
      
CUENTA DE RESULTADOS FINALES  
   
Venta pisos (VPO) 1.089.819,96  44,88% 
Venta pisos (No VPO) 1.081.398,75  44,54% 
Venta parking 237.244,05  9,77% 
Subvenciones 19.600,00  0,81% 
   
COBROS 2.428.062,76  100,00% 
   
Precio solar -881.496,00  -36,30% 
Coste construcción obra -648.062,80  -26,69% 
Coste parking -138.800,00  -5,72% 
Coste comercial -21.796,40  -0,90% 
Honorarios técnicos -61.565,97  -2,54% 
Seguridad y salud -12.961,26  -0,53% 
   
PAGOS -1.764.682,42  -72,68% 
   
Resultado explotación 663.380,34  27,32% 
   
14% Project manager -92.873,25  -3,82% 
   
Beneficio 570.507,09  23,50% 
Gasto financiero -557.070,00   
Beneficio final 13.437,09  0,55% 
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7.3 CONCLUSIONES 
 
La tasa interna de rentabilidad que define la hipótesis del proyecto, ha dado un resultado 
en nuestro estudio de 10,70 %. Como es muy superior a nuestro interés medio, el VAN 
es positivo y como se puede comprobar en el cash flow definitivo la operación sale 
rentable. 
 
VAN = 216.020,24  Van sobre inversión 
i = 6,00% Tasa de actualización 
TIR = 10,70% Rentabilidad sobre inversión 
 
 
La estrategia financiera se ha basado en obtener el máximo préstamo posible con 
ayudas de la secretaria de l’habitatge, ya que nos lo ofrecen con un interés muy bajo. 
Tendremos en cuenta que asumiremos cierto riesgo financiero, así que como máximo 
pediremos un 60 % del presupuesto total hacia uno de nuestros prestamistas. De este 
modo reduciremos los problemas ocasionados en caso de algún imprevisto relacionado 
con los pagos. 
 
La prestación máxima de la “secretaria de l’habitatge” es de 984.849.57 €, por lo tanto 
consideramos que pedimos un préstamo de 984.000 €, ya que comprobamos que 
representa un 47,56 % de la aportación total, por lo que es un riesgo financiero que 
estamos dispuestos a asumir por ambas partes (el préstamo de los socios es el 52,44 % 
restante). 
 
Como hemos visto en el Cash Flow definitivo, con un préstamo de 2.069.000 € en total 
nos basta. Por este motivo necesitamos 1.085.000 € más, que lo conseguiremos de 
aportación de socios a un 8,44 % de interés. 
 
Tabla 7.5 Cálculo del interés medio 
 
Préstamo % aportación % interés % ponderación 
Banco 984.000,00 47,56 % 3,30 % 1,5695 % 
Socios 1.085.000,00 52,44 % 8,44 % 4,4260 % 
Total 2.069.000,00 100,00 % - 5,9955 % 
 
Por lo tanto, el interés medio es de i = 6,00 % 
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Con este interés, el gasto financiero será de 557.070,00 € como podemos observar en la 
siguiente tabla. 
 
Tabla de gastos financieros: 
 
i = 6,00 %      
       
Año 0  1  2  3  4  Total 
Interes anual 83.556,00  17.820,00  22.670,00  0,00  0,00   
Interes acumulado 83.556,00  101.376,00  124.046,00  124.046,00  124.046,00  557.070,00  
 
 
Hemos estimado que las ganancias del promotor van a ser el 14 % del beneficio, que 
representa 92.873,25 €. 
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8 CONCLUSIONES FINALES Y DECISIÓN 
 
Después de realizar el estudio de la demanda actual, y el estudio de mercado, 
concluimos con que nuestro producto resulta muy atractivo y que los encuestados 
responden en un alto porcentaje con una reacción positiva delante de la oferta. Este 
resultado nos garantiza que la venta tiene previsiones muy favorables. 
 
Como se ha demostrado con el Cash Flow anterior, el estudio ha salido viable, por lo que 
la realización de la promoción sale rentable. 
 
Esto se debe a varios factores: 
 
· El abaratamiento de los costes de construcción debido a la crisis 
· La obtención de las ayudas de la “secretaria d’habitatge”. En nuestro caso hemos 
aprovechado al máximo sus financiaciones, que resultan de gran ayuda. 
· Tener un precio atractivo, el cual consigue que el producto se venda antes y así reducir 
los gastos financieros. 
· Por otro lado, la ubicación del producto es muy buena, ya que es un terreno en clara 
expansión. Además, está muy bien dotado en todos los sentidos, sobretodo gracias a las 
innovaciones urbanas con el proyecto 22@Barcelona. 
 
Como demuestran las normativas vigentes sobre urbanismo, la obra se puede ejecutar, y 
con nuestro producto respetamos todos sus parámetros. También se han considerado 
todas las normativas aplicadas a la construcción que nos afectan. 
 
La decisión final sería construir el edificio. Como se demuestra en el proyecto le 
sacamos el rendimiento necesario a la inversión. 
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